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RESUMEN

Con el propésito de determinar la implicancia de la gestién del conocimiento y
posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes;
Se aplicé una metodologia cuantitativa, de disefio descriptivo, correlacional, no
experimental, transversal, trabajando con una poblacion muestral censal de 89
empresas a quienes se les aplicdé la técnica de la encuesta a través de 2
cuestionarios, uno para cada variable, CG y PC. Determinando una confiabilidad
de 0.59 para la variable gestion del conocimiento y 0.54 para posicionamiento
comercial; Se destaco que el posicionamiento comercial tuvo una implicacion en la
gestion del conocimiento del 88,76%. Asimismo, hubo una rho de Spearman de
0.413, lo que indic6 una asociacion positiva débil y significativa al 1% entre las
variables de estudio; En relacion a esto, cada una de sus dimensiones tuvo una
implicacion en la segunda variable, dimension 1 de 85.39%, dimension 2 de 86.52%
y dimension 3 de 84.57%; Hubo un Rho de Spearman para cada dimension de
0,357, 0,336, 0,380 respectivamente en la segunda variable, posicionamiento
comercial, lo que refleja una correlacion positiva débil y significativa del 1% entre
las dimensiones descritas. Se concluy6 que existe una asociacion positiva débil y
significativa de 0,01<0,05 entre la variable posicionamiento comercial y la gestion

del conocimiento.

Palabras clave: Implicancia, emprendedores, técnica, confiabilidad, dimension,

asociacion, solacion, variables.
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ABSTRACT

With the purpose of determining the implication of knowledge management and
commercial positioning of the entrepreneurs of the Ramos gallery, Tumbes; A
gquantitative methodology was applied, descriptive, correlational, non-experimental,
cross-sectional design, working with a census sample population of 89 enterprises
to whom the survey technique was applied through 2 questionnaires, one for each
variable, CG and PC. Determining a 0.59 reliability for the knowledge management
variable and 0.54 for commercial positioning; it was highlighted that commercial
positioning had an implication on knowledge management of 88.76%. Likewise,
there was a Spearman’'s rho of 0.413, which indicated a weak and significant
positive association at 1% between the study variables; In relation to this, each of
its dimensions had an implication on the second variable, dimension 1 of 85.39%,
dimension 2 of 86.52% and dimension 3 of 84.57%; There was a Spearman'’s rho
for each dimension of 0.357, 0.336, 0.380 respectively on the second variable,
commercial positioning, reflecting a weak and significant positive correlation at 1%
between the described dimensions. Concluded that there is a weak and significant
positive association of 0.01<0.05 between the commercial positioning variable and

knowledge management.

Keywords: Implication, entrepreneurs, technique, reliability, dimension, association,

solation, variables
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l.  INTRODUCCION

La gestion de conocimiento (GC) es el aprovechamiento de las experiencias,
capacidades de los colaboradores ,asi como de sus percepciones que se adquiere
en el proceso de dichas practicas, en pro de beneficio para alcanzar un superior
posicionamiento comercial (PC); para posicionar la marca es necesario desarrollar
un conjunto de técnicas y habilidades que se proponen en alcanzarlo, asi mismo,
si gestionamos de manera apropiada el conocimiento y lo ponemos en practica, no
existe manera que impida posicionarse y ser una empresa mas competitiva frente

al mercado laboral.

Asi mismo, la GC es un instrumento ventajoso para que las organizaciones lo
utilicen y aprovechen como un elemento de mejora en la situacion competitiva de
aquellas, siendo sometidas a un entorno que esté en un cambio y movimiento

constante; informa, (Gonzéles, 2005, p. 142)

Caballero (2014) indica:

El Posicionamiento Comercial (PC) es esencial, ya que permite a la empresa
crear una imagen duradera en la memoria del cliente, tanto de la empresa
como de su producto y/o servicio. Este enfoque contribuye a generar
beneficios econdmicos con mayor rentabilidad para la empresa. Ademas, a
través del posicionamiento, se busca que el producto sea percibido como
superior al de la competencia, lo que resulta en un mayor conocimiento del
producto a través de la observacion. En resumen, el PC tiene como objetivo
alcanzar una cuota de mercado deseada y necesaria, lo que permite a la
empresa ganar una parte significativa del mercado y, como resultado,

aumentar sus beneficios. (p. 44)
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Asi mismo, desde mi perspectiva basada en dicho autor, el uso correcto de la
gestion de conocimiento (GC) contribuye a la retencion del talento, ya que se centra
en promover la lealtad de los empleados, lo cual a su vez fomenta su permanencia
en la empresa. Esta forma de gestion proporciona los recursos necesarios para que
los empleados desempefien eficientemente sus funciones, lo que crea un ambiente
en el cual los trabajadores se sienten valorados como elementos esenciales para
el funcionamiento de la organizacion a la cual pertenecen, siendo un factor clave
para mantener o mejorar el posicionamiento comercial, Por otro lado, la correcta
implementacion de la gestion del conocimiento mejora la comunicacion interna en
la empresa, un ejemplo es brindar una plataforma como la intranet, que facilita este
tipo de intercambio de informacion, promoviendo desde la cupula directiva de la
organizacion un sentido de pertenencia entre los empleados, fomentando la
escucha y atencién de sus opiniones y necesidades. Esto genera una mayor
participacion e identificacion por parte de los empleados, contribuyrndo a un
entorno laboral mas favorable y aumenta la productividad de la empresa, en
beneficio de la posicion al destacarlo del de la competencia, en términos de
comunicacién externa, abarca a los clientes potenciales, competidores y medios de
comunicacién; es asi que una empresa puede lograr una mejor comprension y

satisfaccion de sus clientes al estudiar y escuchar sus necesidades.

Es preciso mencionar la relacién de ambas variables (pocisionamiento comercial y
gestion de conocimiento), ya que ambos son dos elementos clave que se
complementan mutuamente en el ambito empresarial y tiene que ver directamente
con la diferenciaciobn competiva, es decir el posicionamiento comercial permite a las
empresas destacarse y diferenciarse de sus competidores en el mercado, asi
mismo la GC juega un papel fundamental al proporcionar informacion valiosa sobre
los clientes, el mercado, las tendencias y las capacidades internas de la empresa,
dicho conocimiento permite identificar las fortalezas y ventajas competitivas de las
empresas, las cuales se pueden utilizar para posicionarla de manera efectiva y

atraer a los clientes adecuados.
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Otro factor que tiene relacion directamente con dichos elementos, es la
identificacion de oportunidades, ya que la gestion de conocimiento brinda una vision
integral de las necesidades, preferencias y comportamientos de los clientes,
entonces al comprender profundamente a su publico objetivo, una empresa puede
identificar oportunidades de mercado y ajustar su posicionamiento comercial; en
consecuencia, gracias al conocimiento sobre las demandas cambiantes del
mercado y las tendencias emergentes, se puede adaptar estrategias de

posicionamiento para satisfacer las necesidades de los clientes de manera efectiva.

En tal sentido el posicionamiento comercial efectivo se apoya en la gestion del
conocimiento para comprender a los clientes, identificar oportunidades, comunicar
de manera efectiva y construir una imagen de marca solida, entonces la
combinacion de ambos elementos es fundamental para lograr una ventaja

competitiva sostenible y alcanzar el éxito en el mercado.

Es asi que este tema se desarrolla mediante métodos, procedimientos y técnicas
gue permiten lograr el objetivo de determinar la implicancia de la gestion de
conocimiento en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria
Ramos, Tumbes, 2023.

Actualmente, en vista de ello, debemos tener en cuenta que todas las empresas y
organizaciones necesitan de conocimiento como herramienta clave para mejorar su
gestion. Es mas, es indispensable manejarlo adecuadamente con el fin de obtener
mejoras en el resultado; por consiguiente, nos permita incrementar las
oportunidades de negocio que se presenten para lograr mejorar la competitividad.
Por ende, es necesario encontrar un equilibrio adecuado entre los distintos
sistemas y procesos; a fin de cuentas, entre la tecnologia junto con la informacion
en relacion a ello, asi como la gestion de capital humano, a continuacion se citan a

varios autores con prestigiosos conocimientos que nutren el tema.
Cegarra y Martinez (2017) sostienen el gran reto de las empresas es creatr,

distribuir, almacenar y guardar; asi mismo aplicar y gestionar el conocimiento,

haciendo énfasis en que no solo debe existir el conocimiento adquirido, sino
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administrarlo de manera adecuada en todas las empresas y tenerlo listo o presto

ara contar los problemas del entorno y asegurar la supervivencia empresarial

Artiles y Pumar (2013) reconocen:

La Gestion del Conocimiento (GC), como un nuevo camino gerencial que sabe
identificar como utilizar el valor mas indispensable en las organizaciones: el recurso
humano y el conocimiento que poseen aquellos, asi pues, uno de los valores
primordiales de la GC es su coherencia total con cualesquiera otras técnicas;
siendo la gestion de calidad, la reingenieria, el benchmarking, la planeacion
estratégica, todas basadas en el conocimiento, son pieza importante de la

estrategia de la empresa moderna e integrada. (p. 33)

Barrasa, Gil, De la Osa y Alcover (2002) en su articulo sefialaron:

La sociedad del conocimiento enfocado desde una vision interdisciplinar e
intrageneracional; teniendo en consideracion aspectos basicos como la diversidad
disciplinar y la unidad intrageneracional, demuestra que existe necesidad en todas
las empresas de poder ensefiar y compartir sus aptitudes para de esa manera
crecer, dicho esto que se expreso6 por Bueno dos afios antes de esta publicacion.
(p. 325)

Rubier (2019) explicaron:

Todas las organizaciones actuales requieren del aprovechamiento del
conocimiento colectivo, ya que es crucial compartirlo para ampliar las
oportunidades de negocio, fomentar la comunicacién, potenciar la competitividad
tanto en el presente como en el futuro, fortalecer el liderazgo empresarial y mejorar

el rendimiento de productos y servicios. (p. 398)

Asi mismo, Rubier (2019) hacen mencion: “El conocimiento se posiciona como un
intangible entre los muchos existentes, siendo posiblemente el mas esencial e
indispensable. En él descansa la fuente de competencia para las organizaciones
en el siglo XXI.” (p. 401).
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Pastor (2010) en su articulo ensefia:

Al implementar la gestion del conocimiento en las empresas, se desencadenan
decisiones y acciones en areas como marketing, ventas, produccion, logistica,
recursos humanos, entre otras, asi mismo, esto permite alcanzar un desempefio
Optimo en cada aspecto, contribuyendo de manera efectiva a la consecucion de los
objetivos estratégicos especificos de cada empresa, por consiguiente la gestién del
conocimiento emerge como un campo nuevo en la interseccién entre tecnologia de
la informacion y administracion. En consecuencia, el "capital intelectual" se erige
como el motor fundamental a lo largo de la empresa, diferenciandola en el mercado,
asi mismo, el conocimiento se consolida como su ventaja competitiva primordial.
(p. 203)

Es importante mencionar que la génesis del conocimiento es proporcionada,
desarrollada y cristalizada por los miembros de las empresas con el fin de que
exista registro y recopilacién sobre sus conocimiento, entonces una distincion de
las empresas de cada conjunto es la responsabilidad que tienen para implementarla
y el liderazgo que ejercen para fomentar su uso diario entre los colaboradores de

la compaiiia.

Basandome en los planteamientos de Pastor, desde mi perspectiva, se destaca la
tendencia de buscar conocimiento mas alla de los limites de la organizacibn como
un aspecto crucial. Debiéndose a la rapida evolucion y expansion del entorno
competitivo, donde los actores involucrados buscan productos y servicios para
satisfacer sus necesidades y deseos, es decir, los consumidores o clientes. A su

vez, las organizaciones requieren informacién y conocimiento sobre estos clientes.

En el contexto de Perd, es esencial que todas las empresas reconozcan la
importancia del conocimiento como una ventaja competitiva crucial para competir a
nivel global y expandir sus operaciones a nuevos mercados, manteniendo la
excelencia en productos y servicios, sin importar su tamafio, ya sean pequefas,
medianas o grandes. A decir verdad, para alcanzar este objetivo, resulta
fundamental que las empresas peruanas prioricen la identificacion, desarrollo y

gestiéon del conocimiento dentro de su estructura organizativa. Cabe destacar que
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las empresas en Peru estdn cada vez mas comprometidas con la gestion del
conocimiento, ya que el pais esta fortaleciendo su talento humano y fomentando la
formacion de equipos interdisciplinarios. Al referirnos al capital humano, este se ha
consolidado como el recurso empresarial primordial, pues son los trabajadores
qguienes, a través de su conocimiento, experiencia y habilidades, impulsan la
innovacion y estimulan el crecimiento de la empresa, es por ello que se comprende
gue maximizar el potencial de los colaboradores contribuye a fortalecer la
competitividad en el mercado, ya que, los recursos humanos se consideran uno de
los activos mas importantes de las empresas y la gestion del conocimiento se
percibe como una herramienta valiosa para la capacitacion y el desarrollo
profesional de los trabajadores. Esto se debe a su relevancia central en todas las
empresas; entonces, es crucial que las compafiias peruanas fomenten una cultura
colaborativa de aprendizaje continuo, promoviendo la participacion y el intercambio

de conocimientos entre los trabajadores, al tiempo que incentivan la innovacion.

En cuanto al conocimiento tacito se ha observado en galeria Ramos, deficiencia
en el servicio a los clientes, debido a que en los negocios la mayor parte de los
duefios y los que administran el emprendimiento, no conocen ni siquiera las
caracteristicas de los productos que el cliente desea adquirir 0 necesita, existe
deficiencia de orientacion por parte del vendedor con respecto al producto y/o
servicio, deficiencia de marketing y posicionamiento. sin embargo este tipo de
conocimiento es indispensable en los emprendimientos, con una tendencia a ser
habilidades que no se ensefian ni describen en documentos, sino que se adquiere
mediante las propias experiencias aprendidas por los emprendores y empleados
en las empresas, y asi, permite que sus negocios se fortalezcan e incluso los
duefios adquieran cada vez mas aptitudes a lo largo de su vida para que sus
emprendimientos destaquen frente a la competencia y esto es fundamental para la
productividad en todos los negocios porque ayuda al posicionamiento comercial,
por ejemplo, en difundir su marca o local incrementado sus ventas, dado que, la
experiencia que se adquiere a lo largo del tiempo se convierte en una vision para
el emprendedor, a pesar que no cuente con estudios tedricos en el rubro de

negocios.
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En cuando al conocimiento explicito, en galeria Ramos, existe falta de capcitacion
para poder llevar acabo sus negocios y mejorar sus conocimientos; existe la mala
administracion de tiempo en atencién al cliente, es decir los horarios, ya que, los
negocios abren a su disposicién y cuando van los clientes, varias veces estos estan
cerrado e incluso van con ganas de adquirir un producto y se regresan con las
manos vacias, debido a que no hay el producto deseado; mediante este
conocimiento los emprendimientos se benefician y mejoran esas dificultades
presentadas gracias a que el o los miembros que lo llevan a cabo son expertos en
lo que realizan para generar ventaja competitiva, es decir a través del conocimiento
explicito, ya que, se afirma que es una forma de explotar los saberes en beneplacito
de los emprendimientos con respecto su marca, el emprendedor sera un
especialista en varios términos referentes al posicionamiento de sus negocios,
porque saben que se necesitay cdmo emplearlo, este conocimiento se refleja y/o
manifiesta en las empresas haciendo uso de la tecnologia, ya que, las TICs al ser
una herramienta digital primordial para posicionar la marca del emprendimiento,
hoy en dia forman parte de nuestro vivir diario, siendo indispensable para que un

negocio funcione.

Con respecto al conocimiento social, se ha podido observar a los emprendimientos
gue no realizan ni cuentan con canales de publicidad de sus productos o servicios,
la mayoria ni siquiera cuentan con un nombre, una marca que los identifique y
diferencie del resto de galerias que se encuentran alli y si los tienen, no estan bien
claros, ya que todos los emprendimientos no venden los mismos productos, por lo
tanto al ellos no contar con un logo o una marca que los defina y diferencie de una
manera correcta, no podran lograr su posicionamiento comercial, en tal sentido
sabemos que lo que se posicionay se hace conocida es la marca, entonces debiedo
a ello no cuenan con una buena gestibn u organizacion para cambiar esto muy
importante, como por ejemplo, contratar publicidad televisiva o por medio de radio,
a través de exhibiciones, promociones, publicidad. Es por ello que el conocimeinto
social va ayudar a cambiar esas ngativas dentro de galeria Ramos, ya que, se basa
en el entorno, a la interaccion de dos o mas personas, en cuanto a los
emprendimientos, trata de la interrelacion de la empresa con cada uno de sus
clientes, proveedores, competidores, prospecto de clientes, asi mismo es

importante mencionar que el emprendedor tiene que conocer cada uno de los
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factores dentro y fuera de sus negocios (externos e internos), que lo rodean, ya
gue, gracias a ello se va a generar un valor en la empresa, se afirma que el
conocimiento social aporta al fortalecimiento del negocio en factores comerciales,
administrativos, legales y otros afines al giro comercial, asi como al posicionamiento
comercial de la empresa, en tal sentido, es viable resaltar que se manifiesta en
diversos ambitos del negocio y en conjunto estos tres conociminentos son motor en

las empresas, ya sean grandes, medianas o pequenfas.

Ante esta situacién expuesta, se desarrolla la interrogante general: ¢Cual es la
implicancia de la gestién del conocimiento en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes, 2023?; con sus problemas
especificos: 1. ¢ Cual es la implicancia del conocimiento tacito en el posicionamiento
comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes?, 2. ;Cuél es la
implicancia del conocimiento explicito, en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes?, 3. ¢Cual es la implicancia del
conocimiento social en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la

Galeria Ramos, Tumbes?

En este estudio la gestion de conocimiento se fundamenta en los conocimientos
basados de Otter y Cortez (2003), Farfan y Garzon (2006) y el posicionamiento
comercial se cimenta en los estudios tedricos de Ries y Trout (2002), Mora y
Schupnik (s.f), estos conocimientos explican el comportamiento y las
caracteristicas de estas variables. Asi mismo los resultados de la investigacion
incrementan el cimulo de conocimientos que ya han sido adquiridos; los resultados
de la investigacion van a permitir solucionar problemas relacionados en la gestion
de conocimiento y posicionamiento comercial, asi como en contribuir a mejorar el
conocimiento para que los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes, mejoren
sus estrategias de posicionamiento comercial, aumenten las ventas y fidelicen a los
clientes en beneficio de sus negocios; metodolégicamente, este trabajo en su
desarrollo aplicard métodos, técnicas, procedimientos que permitiran probar la
hipotesis y efectuar la correlacion de las variables, asi mismo estas técnicas
serviran para trabajos futuros, en relacion a ello, este trabajo propone crear nuevas
oportunidades de negocio mediante la implementacion de innovadoras

herramientas estratégicas, dichas herramientas tienen como objetivo primordial
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mejorar la posicidbn competitiva en el mercado al facilitar la atraccién y retencién de
clientes de manera efectiva. Ademas, busca alcanzar un nivel de rentabilidad
sostenible y significativo para los emprendimientos y/o empresarios; socialmente,
pretende contribuir con los pequefios empresarios para que comprendan la
importancia que radica la gestion del conocimiento en el uso practico de los
emprendimientos que intentan crecer y ser mas competitivos frente a los demas,
esto se debe, ya que, les permite estabilizar los negocios, generando mayor
empleo y oportunidad de trabajo, tanto al propietario como a otros, asi mismo se
debe saber que la correcta gestion de conocimiento ayuda a prevenir el retiro de
mercado de los emprendimientos, por ende su buena aplicacion fortalece el

posicionamiento de los negocios.

La presente investigacion pretende determinar la implicancia de la gestién de
conocimiento y posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria
Ramos, Tumbes; siendo el objetivo general, Alcanzando también sus objetivos
especificos: 1. Describir la implicancia del conocimiento tacito en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes,
2. Determinar la implicancia del conocimiento Explicito en el posicionamiento
comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes, 3. Explicar la
implicancia del conocimiento social en el posicionamiento comercial de los

emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.
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ll. REVISION DE LITERATURA

2.1. Bases teorico — cientificas

2.1.1. Gestién del conocimiento

La GC se vuelve un primor del talento humano con respecto a su desempeifio en
las organizaciones y benefico en la productividad de las mismas. Al respecto,

Farfan y Garzon (2006) lo consideran como:

Un sistema que proporciona la busqueda, codificaciéon, sistematizacion y
difusion de experiencias individuales y colectivas del talento humano de la
organizacién. Es asi, las cuales pasan a ser convertidas en conocimiento
globalizado, dicho conocimiento es de usual entendimiento y util en la
realizacion de todas las actividades de la misma, en la medida que permita

generar ventajas sustentables y competitivas en un entorno dispuesto. (p.8)

Cuando se gestiona adecuadamente el conocimiento, se torna muy importante en
la persona facilitandoles diversas habilidades y esto generara un valor en las

empresas, volviéndose una ventaja competitiva para aquellas.

Asi mismo, Otter y Cortez (2003) mencionan:

El quehacer principal de la GC, se basa en manejar, administrar y aprovechar
este desprendimiento de informacion, en tal sentido para obtenerlo se debe
formar y volver a organizar el Capital Intelectual de las personas que
trabajan, por consiguiente, en la parte practica, se refiere a una organizacion
con el propdsito de emplear y desplegar la “capacidad de aprender y generar

conocimiento nuevo o mejor del actual. (p. 6)
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Por consiguiente, Otter y Cortez (2003) “La aparicion de la GC, se dio en
contestacion debido a que existié la incapacidad de aquellas practicas gerenciales
tradicionales necesarias en pro de poder gestionar de manera eficiente el

conocimiento tacito y su evolucién al conocimiento explicito” (p. 7).

Por otro lado, Farfan y Garzon (2006) indican:

El conocimiento comienza con la generacion de datos objetivos, los cuales
se determinan en informacion mediante la clasificacion y codificacion. En
realidad, esta informacién se internaliza y se transforma en conocimiento

aplicable, que a su vez impulsa beneficios cuando se utiliza en la accién.
(p-19)

Clasificacion de conocimiento

De acuerdo a los autores tenemos:

A). Conocimiento tacito:

Segun Pérez (2018) define “ Es el conocimiento que conservamos, pero que

no somos capaces de explicar” (p. 90).

Por otra parte, Otter y Cortez (2003) en el contexto de la GC, “posiblemente
es el mas complejo, debido a que se encuentra dentro de los individuos, asi
mismo es dificil de identificarlo, codificarlo, procesarlo y distribuirlo al resto

de los demas” (p. 9)

Lavifia y Mengual (2010) indica: este conocimiento se asemeja al saber
hacer( Know how)” porque surge de la parte practica y se crea sin conocer

ni ser consientes de lo que este es (p. 255).

Este conocimiento se puede resumir como: producto de la experiencia del

trabajador.
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B). Explicito:

Segun Pérez (2018) sefala “Es aquel que se puede simbolizar en
documento, siendo estos, los manuales de instrucciones, libros, bases de

datos o paginas web” (p.90).

Otter y Cortez (2003) mencionan “El conocimiento explicito (procedimientos,
manuales, software o férmulas cientificas, etc.) es objetivo y racional, capaz
de que se le identifigue mediante cédigos comunicacionales y que son de

facil reproduccion” (p. 9).

Por otro lado, Asuncién (2022) indica “Es formal y se comunica facilmente,
se encuentran en libros, documentos, informes, cursos de capacitacion,

clases, conferencias” (p. 176).

Lavifia y Mengual (2010) revela: “Se asemeja al saber qué (know what), ya
gue, siendo un conocimiento tedrico, es proporcionado de una determinada

profesidn, ocupacion u oficio” (p. 255).

Este conocimiento es la capacidad de interpretar informacién por parte de los
individuos, ya que, en gran medida se debe a su experiencia, intuicion y capacidad

de innovacion, lo que les permite procesar adecuadamente toda la informacion.
C). Social:
Segun pérez (2018) menciona “Es aquel que recae sobre un grupo de
individuos, es decir, que tiene caracter social y es compartido por los
individuos de la empresa” (p. 90).
Segun Asuncién (2022) describe “Es el conocimiento de la organizacion,

una parte fundamental esta localizado en redes formales e informales dentro

de la empresa” (p. 176).
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Por otro lado, Rodriguez et al. (2014) mencionan “Este conocimiento se
genera mediante la interelacion entre una o un conjunto de personas; es
compartido al grupo, siendo resultado de trabajo en equipo, es decir se

desarrola en la habilidad de trabajar de manera efectiva” (357).

Con respecto al conocimiento social, este se encuentra en la interaccion que existe
entre la actividad invidual yla de dos o mas personas, siendo el capital intelectual

importante de toda empresa.

En la investigacion se consideraron como dimensiones el conocimiento tacito,

conocimiento explicito y conocimiento social.

Informacién y la economia basada en el conocimiento

Otter y Cortez (2003) explican:

La introduccién de la implementacion de tecnologias de la informacion en las
sociedades, especialmente en las mas desarrolladas, estd cambiando
significativamente debido a la digitalizacion de la informacién. A decir verdad,
esto permite que un gran namero de individuos, provenientes de diversas
profesiones y oficios, accedan a una amplia variedad de datos, ademas, en
teoria, esto les brinda la oportunidad de adquirir nuevas habilidades y
mejorar sus relaciones, actividades, transacciones e intercambios en
diversos &mbitos, por consiguiente, las nuevas tecnologias y la globalizacion

estan teniendo un impacto relevante en el &mbito econémico. (p. 5)

Por otro lado, Barcel6 (2001) indica sobre la enconomia:
Basada en el conocimiento necesita de un nivel superior de cualificacion
profesional, asi mismo, la calidad de los recursos humanos esta mejorando

y en tal sentido se vuelve en uno de los elementos mas indispensables, por

detras de la creatividad y la produccion de tecnologia. (p. 16)
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2.1.2. Posicionamiento comercial

Mora y Schupnik., (s.f) mencionan, actualmente:

Estamos sumergidos en una amplia gama de productos, empresas y
alternativas entre las cuales elegir; asi mismo, cada una de ellas busca
destacarse y afirmar ser la opcién superior, generando asi un exceso de
"ruido” en el mercado. En realidad a diario, miles de comunicados compiten
por captar la atencion del consumidor y se estima que el consumidor
promedio se expone a alrededor de 500 mil mensajes publicitarios en un afio,
ademas, sin considerar otros mensajes que también impactan en su
percepcion. En tal sentido solo en los Estados Unidos, hay més de medio
millon de marcas registradas, excluyendo aquellas que ain no han obtenido

un registro oficial. (p. 12)

Por otra parte, Ries y Trout (2002) indican “El posicionamiento empieza en un
producto, es decir en mercaderia, servicio, marca, compafiia, una organizacion e

incluso individuos.” (p. 2).

Asi mismo, Ries y Trout (2002) sefialan:

En la década de 1970, la palabra "posicionamiento" marcé el rumbo de la
publicidad. En este sentido, se volvidé una expresion de moda tanto para los
publicistas como para las personas del marketing, tanto en Estados Unidos
como en el resto del mundo. (p. 3)

Con respecto a posicién comercial o de marca de un rival, Ries y Trout (2002)

indican:

Se debe comenzar el ataque siempre y cuando el momento sea favorable,
es decir, antes de que el lider disponga de tiempo y se diriga a poner en
marcha sus conocimientos mediante una campafa de publicidad y

promocién mas extensa y con un nombre mejor que el anterior. (p. 66)
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Dimensiones de posicionamiento comercial

De acuerdo a los autores tenemos:

D). Producto:

E).

Segun Kotler y Armstrong (2013) sefiala “Se basa en la variedad, calidad,
disefio, caracteristicas, marca, empaque, servicios del producto (bien o

servicio) que se ofrece” (p.53)

Mora y Schupnik (s.f) indican “Propuesta unica sobre una compra o unica
Propocisidbn que motive. Eso se refiere a respaldar las habilidades de
promocioén acerca de un producto que especifique sus cualidades que

maque un valor diferenciado frente a la competencia” (p. 10)

Rodriguez (1996) define “Cualquier cosa que llame la atencion dentro del
mercado que se pueda negociar para su consumo por parte de los

consumidores al satisfacer una necesidad o deseo” (p. 114)

Precio:

Segun Kotler y Armstrong (2013) indican “Se refiere al precio de lista, los
descuentos que se realizan del bien o servicio, las bonificacioes de la

entidad, periodo de pago y condiciones de crédito” (p. 53)

Rodriguez (1996) sefiala:

La fijacién de precios dependede de objetivos estratégicos en funciéon
de costos (aidicionar margen sobre costos), en base al punto de
equilibrio ( el precio se haré de la produccion para cubrir costos), en
base a la competencia (el nivel del precio se realiza en funcion a los

de competencia) en base al consumidor
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F).

G).

(se necesita estudiar al cliente, su valor que tienen en su mente para
los distintos productos y el precio que estan dispuestos a pagar por

un mayor valor agregado). (p. 130)

Plaza:

Segun Kotler y Armstrong (2013) con respecto a este indicador, afirman
“Conlleva tareas de la empresa que estan dirigidas para que el producto se
disponga a todos los clientes fijados, como los canales, coberturas,

ubicaciones, inventario, transporte y logistica” (p. 52-53)

Rodriguez (1996) sefala:

Distintas maneras de las cuales existe la posibilidad de la circulaciéon
de productos desde el proveedor hasta cliente final, influye los
canales de distribuccion como la investigacion de informacién, es
decir investiga la manera de acceder al cliente; luego se encuentra la
promocién, contactos, (conctactar a los posibles compradores para
comunicarse con ellos) y la correspondencia en donde se detallan las

formas de oferta y adecuan las necesidades del cliente. (p.122)

Promocion:

Segun Kotler y Armstrong (2013) sefala: “se basa en las asignaciones de
tareas que comunican las virtudes del producto y convencen a los clientes
fijos a que lo compren; actividades como la publicidad, ventas Unicas,

promociones de ventas e interrelaciones publicas” (p. 52)

Rodriguez (1996) indica:

Los incentivos son estrategias utilizadas para fomentar la compra o venta de
bienes y servicios. Hay dos tipos de estrategias de promocion de ventas:
aquellas dirigidas a intermediarios, como descuentos gratuitos,

bonificaciones, articulos, etc., que son herramientas de impulsion; y aquellas
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dirigidas a clientes, como muestras, cupones, demostraciones, etc., que son

herramientas de traccion.

2.1.3. Naturaleza de los emprendimientos

El fomento del comercio y emprendimiento se erige como una estrategia
fundamental para el progreso econdémico, social y tecnoldgico. Es mas se
representa como un motor para alcanzar el desarrollo sostenible, la mejora en la
calidad de vida de las personas y la generacion de un entorno propicio para la

innovacion y la creatividad en todas sus formas.

Por ende, a través del comercio, se facilita el acceso a amplias variedades de
bienes y servicios, fomentando la especializacion y eficiencia productiva. Esto, a su
vez, logra la integracion de las economias a nivel global, asi, el emprendimiento
impulsa la innovacion, la diversificacidon econdmica y la generacion de soluciones
creativas a los desafios existentes. Para el desarrollo sostenible de actividades
comerciales y emprendimientos, es esencial un marco normativo que promueva la
libre competencia, proteja los derechos de propiedad intelectual y asegure la
transparencia, ademas, se necesitan politicas que incentiven capacidades

empresariales, acceso a financiamiento, investigacion y desarrollo.

La Ley Organica de Gobiernos Regionales N° 27867, Ley que se promulgé a los
ocho dias del mes de noviembre del afio dos mil dos y publicada a los dieciséis dias
del mismo mes y afo; en el art.55 en funcion en materia de comercio tiene por
incisos: formular, aprobar, ejecutar, evaluar, dirigir, controlar y administrar los
planes y politicas en materia de comercio de la regién en concordancia con las
politicas nacionales y los planes sectoriales en coordinacion con las entidades del
sector publico competentes en la materia; impulsar el desarrollo de los recursos
humanos regionales y la mejora en la productividad y competitividad de las
unidades econOmicas de la region, a través de actividades de capacitacion,
provision de informacién y transferencia tecnolOgica; elaborar y ejecutar las
estrategias y el programa de desarrollo de la oferta exportable y de promocién de

las exportaciones regionales; identificar oportunidades comerciales para los
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productos de la regidon y promover la participacion privada en proyectos de inversion

en la region.

2.2. Antecedentes

2.2.1.

Internacionales

Arrieta (2018) en su investigacion:

“Influencia de los factores internos en la competitividad actual y futura en el
sector comercial y servicios. Analisis multivariante percepcional”. Estudio
orientado con el objetivo general de dar a conocer la percepcion de los
empresarios del sector comercial y de servicios en torno a la influencia
de los siguientes factores internos. La clasificacion de la investigacion es
de tipo cuantitativa,descriptiva - correlacional, transversal,no experimental;
se aplico la encuesta a una muestra de 96 directivos, obteniendo como
resultado para cada variable en funcion a Pearson de en cuanto a las de
interes se menciona: la capacidad de innovacion y competitividad actual y

futura; 0.346 y 0.483 que demuestran una correlacion positiva baja.

Demuner (2021) en su tesis:

“Gestion del conocimiento en la innovacion en pequefas empresas de
manufactura” se plante6 por objetivo analizar la GC en sus cuatro
dimensiones (socializacion, externalizacion, combinacion, internalizacion) e
identificar la  relacion que hay entre las variables de estudio; esta
investigacion fue de enfoque cuantitativo, corte transversal y correlacional
mediante el disefio del modelo multivariado; como muestra censal se tuvo
136 empresas; se aplicd un cuestionario valorado con la escala de Likert, los
resultados se evaluaron con el coeficiente Pearson; se obtuvo, Socializacién
(B=.414, t=8.344, p<0.001), combinacion (p=.174 t=2.558, p<0.001) e
internalizacion (f=.280, t=3.904, p<0.01), externalizacion con la innovacion
(B=.711, t=13.240, p<0.001), modelo multiple (=.083, t=1.227, p>0.05) esta
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variable se escluyd; se concluyé que las empresas encuestadas se

relacionan positiva y significativamente con la innovacion.

Encalada (2020) en su investigacion:

“Disefio de la gestion del conocimiento financiero, administrativo y marketing,
efectividad en la Mypes, Cantén Babahoyo, Los Rios, Ecuador, 2020” tuvo
como objetivo determinar como estas variables influyen en la efectividad de
las Mypes de Babahoyo; esta investigacion fue basica, enfoque cuantitativo,
disefio no experimental, método hipotético deductivo; como muestra se
plante6 46 Mypes registradas; se disefido dos cuestionarios con a > 0.8, uno
con 8 items dirigido a los estudiantes y otro a los gerentes con 10 items,
todas valoradas con la escala de Likert, como resultado se obtuvo un Rho
de 0.697; se concluy6 que las variables de estudio tiene un impacto positivo

medio.

Arzate (2019) en su estudio:

“‘Gestion del conocimiento y eficiencia en proyectos. Caso empresa
Robuspack” se planted por objetivo seleccionar e implementar un modelo
de gestion de conocimiento; esta investigacion fue aplicada, tipo descriptivo,
no experimental, corte transversal, enfoque cuatitativo, como muestra se
tuvo a 25 proyectos; como resultados se tuvo: eficiencia general de
proyectos con 67%, eficiencia en tiempo de 63% e indicador de eficiencia en
presupuesto de71%. Concluyé que la implementacion del modelo de las

variables de estudio tuvo un impacto positivo medio.

2.2.2. Nacionales

Arce (2023) en su estudio:

“el capital intelectual y su incidencia en la fidelizacion de los trabajadores

del area comercial de la empresa interseguro, lima, 2022” tuvo como

obejtivo analizar la incidencia del capital ontelectual en la fidelizacion de
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clientes. La investigacion es de tipo descriptiva- correlacional no
experimental, cuantitativa, transversal. Se aplico una encuesta a una
muestra de 120 trabajadores de la empresa, se resolectaron datos
obteniendo un indice de correlacién Pearson de 0.872 sefianalando una

correlacion positiva alta.

Flores (2022) en su investigacion:

“Gestion del conocimiento y la competitividad en las PYMES de la provincia
de Espinar, Cusco, 2022” tuvo como objetivo determinar la relacion de las
variables de estudio en las Pymes de Espinar; esta investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo, corte transversal, tipo descriptivo— correlacional, disefio
no experimental; como muestra se tuvo 109 pymes; se realizaron dos
cuestionarios con 20 y 18 items para las variables de estudio
respectivamente, ambos valorados por la escala de Likert; como resultados
se tuvo (Sig. = 0.000; Rho = 0.576**). Se concluy6é que existe relacionan

positiva media y significativa en las variables de estudio.

Flores y Huarcaya (2021)

“Fidelizacion y Retencion de clientes del centro de atencion del Real Plaza
de la empresa América Movil Pert S.A.C. Cusco —2020” tuvo como objetivo
principal determinar la relacion entre fidelizacion y retencion de clientes;
esta investigacion fue de tipo descriptiva-correlacional, cuantitativa de tipo
aplicada; trasversal con un disefio no experimental. Se aplico la encuesta
a una muestra de 144 clientes, con el uso del cuestionario se recopilaron
datos y se determiné un indice de Rho Spearman de 0.898 que sefiala una

correlacion positiva alta

Cérdova y Leyva (2020) en su tesis:

“Gestion administrativa en relacion con el posicionamiento de mercado en la
financiera programa de gestion de recurso social S.A.C 2015-2018.” Se

plante6 como objetivo determinar la relacion entre las variables de estudio

37



en dicha financiera; la investigacion fue longitudinal, como muestra se tuvo
264 clientes; se aplic6 como instrumento un cuestionario de encuesta
conformado de 20 items por variable; como resultado se obtuvo un 0,741
entre las variables de estudio y se concluy6 que existe correlaciéon positiva

alta entre ellas.

Fernandez et al. (2022) en su investigacion:

“Capital intelectual como factor del desempefio organizacional en las Micro
y Pequefias Empresas”. Cuyo objetivo general estuvo orientado medir la
influencia del capital intelectual sobre el desempefio organizacional de las
Micro y Pequefias Empresas. Se clasifico como descriptiva — correlacional
con enfoque cuantitativo. Se aplico la técnica de la encuesta 213 empresas,
aplicando como instrumento el cuestionario, se recopilaron datos y se llego
a la conclusion con un indice de correlacion de Rho Spearman de 0.322

gue existe una asociacion moderada entre las variables.

Huaman (2020) en su estudio:

“El marketing interno y su relacion con la gestion del conocimiento en la
facultad de ingenieria industrial y de sistemas de la universidad nacional de
ingenieria, tuvo como objetivo elaborar una descripcion y relacion entre las
variables de estudio; la investigacion fue basica, enfoque cuantitativo, no
experimental, probabilista; como muestra se tuvo 139 docentes activos; se
realiz6 dos cuestionarios (para cada variable), validados con pruebas
estadisticas para corroborar su aceptacion. Como resultado se tuvo un valor
(r = 0,8), se concluyé que existe una relacion significativa alta entre el

marketing interno y la gestion del conocimiento.

Lépez (2021) en su estudio denominado

“Gestion administrativa y su influencia en el posicionamiento de la empresa
Allbiteg S.A., Ecuador, 2021”. Tuvo como obejtivo general el de determinar

la influencia entre la gestion administrativa y el posiconamiento. La
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investigacion se clasifica como descriptiva-correlacional, basica,
cuantitativa de corte transversal. Se aplico la encuesta a una muestra 369
a representantes de los negocios, como instrumento se aplico el
cuestionario, se analizaron los datos y obtuvo un indice de Tau b de
Kendall 0.253 que se sefiala que existe una relacién directa moderada y
gue la variable gestibn administrativa si tiene influencia sobre el

posicionamiento.

Lopez (2021) en su estudio:

“‘Habilidades blandas y su incidencia en el desempefio laboral en la
empresa representaciones y servicios global selva s.a.c Jaén”. Tuvo como
obejtivo general el de determinar incidencia de las habilidades blandas en
el desempefio de los colaboradores en la empresa representaciones y
servicios global selva. La investigacion se clasifica como descriptiva-
correlacional, basica, cuantitativa de corte transversal. Se aplico la
encuesta a una muestra 30 colaboradores, como instrumento se aplico el
cuestionario, se analizaron los datos y obtuvo un indice de Rho de
Spearman de 0.794 que se sefala que existe una relacion directa
moderada y que la variable habilidades blandas si tiene incidencia sobre el
desempeiio laboral.

Martel (2018) en su tesis:

“‘Gestion Administrativa y Posicionamiento de Marca” en el Instituto Juan
Bosco de Huanuco durante el primer semestre académico 2018” tuvo como
objetivo, analizar la relacion existente entre las variables de investigacion
“Gestion Administrativa” y Posicionamiento de Marca”. La investigacion fue
de tipo aplicada, de enfoque cuantitativo, disefio descriptivo — correlacional,
disefio no experimental; se recolecté datos por intermedio de una encuesta,
dicho cuestionario fue valorado con la escala de Likert, asi mismo para la
recoleccion de los datos se utilizé el software SPSS (Statistical Product and
Service Solutions), teniendo una muestra de 382 habitantes del distrito de

Huanuco; se tuvo como resultado se tuvo (0.758) interpretado con la prueba
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correlacional de Pearson; se concluy6 que existe una relacion significativa

considerable entre las variables de estudio.

2.2.3. Locales

Moscoso y Macas (2019) en su investigacion:

“Gestion del conocimiento y efectividad organizacional en la municipalidad
distrital de Papayal, Tumbes, 2018” tuvo como objetivo buscar de qué
manera la gestion del conocimiento contribuye a lograr la efectividad
organizacional en la Municipalidad Distrital de Papayal; la investigacion fue
de tipo aplicada, disefio no experimental, nivel descriptivo, enfoque
cuantitativo, deductivo, no probabilistico; como muestra se tuvo a 20
colaboradores; se realizaron dos cuestionarios, uno por cada variable,
valorados por la escala de Likert; como resultado se tuvo un nivel alto de
50% debido a la encuesta aplicada a los 20 trabajadores; Se concluye que
implica mejorar el capital intelectual mediante la creacién, difusion y

transferencia del conocimiento en la Municipalidad Distrital de Papayal.

Galvez (2019) en su estudio:

“Caracterizacion de la gestion de calidad y marketing en las Mypes del sector
servicio rubro de hospedajes, en el distrito de Tumbes, 2019” tuvo por
objetivo determinar la relacion que existe entre las variables del estudio; la
investigacion fue de tipo descriptivo, enfoque cualitativo, disefio no
experimental; como muestra se tuvo a 10 involucrados; se aplicé un
cuestionario valorado por la escala de Likert; concluyendo que las empresas
de hospedajes del distrito de Tumbes estan dentro de los margenes de
optimizacién de los estandares de calidad del servicio y buenas préacticas

aplicadas.
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Cornejo (2019) en su tesis:

“Caracterizacion de gestion de calidad y marketing en las Mypes del sector
comercio rubro venta de ropa para damas del distrito de Tumbes, 2019” tuvo
por objetivo establecer la caracterizacion de las variables e estudio, la
investigacion fue descriptivo, enfoque cuantitativo, no experimental; como
muestra se tuvo de 68; se realizd un cuestionario para dichos propietarios.
Se concluyé que es necesario implementar estrategias de venta mas
efectivas, mejorar el plan de marketing y aumentar la promocion del producto

debido a la alta competencia en el distrito de Tumbes.
2.3. Definiciéon de términos basicos
Perspectiva
“Capacidad que se tiene de poner el conocimiento en practica, es decir llevarlo a la
accion desde la teoria, asi también aplicar el conocimiento al analisis de momentos
y soluciones de dificultades como al camino del negocio” (Idalberto, 2006, p.5).
Conocimiento
“El conocimiento es vital para el desarrollo social y empresarial. Las gerencias que
generan conocimiento son provechosas, mientras que las que no, se ven
perjudicadas y condenadas a importarlo. Por lo tanto, las gerencias deben
anticiparse y evaluar el impacto.” (Lamenta y Hamidian, 2018, p.166).
Experiencia
“Un acontecimiento individual que es experimentado y significado relativamente,
gue no se deja extender de manera facil, que adquiere nuestro ser y que siempre

deja accesible la pregunta por el sentido, significado, valor de lo que se ha

experimentado” (Alliaud y Hernandez, 2011, p. 24).
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Galeria comercial

“Grupo de establecimientos minoristas de extension pequefa independiente, se
encuentran es espacios usuales en donde se desplazan distintos productos y/o
servicios, dichas galerias comerciales se constituyen solas en un establecimiento

en conjunto o deciden ser parte de uno mayor” (Noguera, 2016, p. 297).
Consumidor

“Es un individuo que identifica una o varias necesidades y deseos satisfaciéndolos
al realizar una compra para después desechar el producto durante el transcurso de
las tres etapas consumo” (Solomon, 2008, p. 8).

Marketing

“Proceso por el cual las todas las empresas generan valor dirigido a sus clientes,
asi mismo producen relaciones potentes con ellos para, en conexion, atraer valor
de los mismos” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 5).

Producto

“Es cualquier cosa que tiene como posibilidad ofrecer en un mercado para su
atencion, adquisicion requerida, uso o consumo para la satisfaccion del consumidor
frente a un deseo o necesidad” (Kotler y Armstrong, 2007, p. 237).

Servicio

“Son una manera de producto que tienen que ver en actividades, beneficios o
satisfacciones para un cliente, en la cual se les ofrece en una venta, siendo

intangibles y como resultado no tienen la posesion de algo” (Kotler y Armstrong,
2007, p.237).
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Mercado

“Es el conjunto que abarca a compradores reales y potenciales de un producto y/o
servicio, aquellos consumidores sostienen una gran necesidad y/o deseo en lo
personal que puede ser satisfecho mediante las relaciones de intercambio” (Kotler
y Armstrong, 2013, p. 7).

Emprendedor
“Aguellos que tienen conocimiento, tienen sed de aprender aptitudes nuevas
constantemente, ya que al tener mayor dominio del tipo de negocio mayor sera su

posibilidad de triunfar o alcanzar el éxito, dicho conocimiento se obtiene mediante

la experiencia e informaciones” (Vazquez, 2016, p. 15).
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. MATERIALES Y METODOS

3.1. Tipo de estudio y disefio de contrastacion de hipotesis

El estudio de tipo descriptivo — correlacional, porque explic las caracteristicas de
las variables de estudio y correlacional porque buscé la asociacion entre dichas

variables.

Se consider6 este tipo de investigacion, ya que, Paraguas et al. (2022) refiere los
estudios descriptivos - correlaciénales: “Son estudios descriptivos aquellos que
relatan las caracteristicas de una contexto de cosas, fendmenos, dificultades en el
presente y correlacional aquella que brinda indicios sobre la relacion que existe

entre dos 0 mas fendmenos o cosas” (p. 59)

Esta investigaciéon analizé la implicancia que existe de las variables de estudio,
gestion del conocimiento y posicionamiento comercial en los emprendimientos de
la galeria Ramos, Tumbes; mediante este tipo de investigacion se obtuvo una
descripcion objetiva de cémo se encuentran los emprendimientos y la correlaciéon

entre las dos variables: Gestion de conocimiento y posicionamiento comercial

La investigacion aplicada segun Baena (2017), es aquella también conocida como
investigacion utilitaria, ya que plantea problemas concretos que necesitan ser
solucionados de inmediato y de manera especifica, en donde se puede presentar

nuevos hechos.

Se va utilizar la investigacion aplicada, ya que, va ayudar a solucionar el problema
planteado en galeria Ramos, Tumbes, encontrando respuesta para concluir y poder
sugerir ciertas recomendaciones en beneficio de mejorar y que los emprendedores

logren posicionar sus negocios y destaquen frente a la competencia.
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Disefio de la investigacion

La investigacion no experimental, corte transversal, porque no se manipul6 las

variables de estudio y los datos se recolectardn en un solo momento.

Rios (2017) explica que los disefios no experimentales y transversales “son
aquellas no experimentales las que no manipulan las variables, simplemente se
observa los hechos y transversales aquellas en donde se hace la recogida de datos

en un periodo corto o un determinado sitio” (p. 84 — 85).

En esta investigacion ambas variables, gestién de conocimiento y posicionamiento
comercial, que son objeto de estudio, su disefio no fue sometido a pruebas
experimentales, pero si se desarrollé en un lugar y tiempo especifico, siendo estos,
la galeria Ramos durante su jornada de trabajo.

El disefio de contrastacion de hipotesis fue el siguiente:

Disefio de contrastacion de hipoétesis: Correlacional

Ox

Doénde:
n= muestra

OX= Gestion de conocimiento
Oy= Posicionamiento comercial

R = Relacioén entre variables
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3.2. Poblacion, muestra y muestreo

Quezada (2010) define “Es un conjunto de elementos mas amplios del cual hay
una posibilidad basada en tomar una muestra caracteristica para el experimento

cientifico” (p. 95).

La poblacién estuvo comprendida por 89 gerentes propietarios de los diferentes

puestos de comercio (administracion de galerias Ramos, 2023).

Tabla 1.

Poblacion de emprendimientos de la galeria Ramos.

Gerentes

Rubro Comercial propietarios

Productos tecnolégicos 3
Estetica y cuidado personal 12
Servicios tecnologicos 4
Ropa 41
Servicios inmobiliarios 2
Servicios veterinarios 1
Alimentos y bebidas 5
Bistuteria 7
Salud y bienestar 3
Pifateria y decoracion 3
Agentes bancarios 2
Servicios profesionales 5
Acuario 1

TOTAL 89

Fuente: Administracion de galeria Ramos, 2023

Muestra

Arias (2012) expresa “Es un subconjunto finito que ha sido representado en base

a la poblacion accesible” (p.83).
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La muestra de estudio estuvo constituida por 89 emprendimientos denominados
muestra censal intencional, porque se ha tomado todos los elementos de la

poblacién.

La muestra para la variable 1, gestiébn de conocimiento, estuvo constituida por los
89 gerentes propietarios de la galeria Ramos, Tumbes; entre duefios y empleados,
dicha muestra se denominé censal e intencional porque sus elementos de la
muestra son considerados igual a los elementos de la poblacién, como se

menciond en las lineas del parrafo anterior.

La muestra para la variable 2, posicionamiento comercial, de igual forma, estuvo
constituida por los 89 gerentes propietarios de la galeria Ramos, Tumbes; entre
duefios y empleados, dicha muestra se denomind censal e intencional porque sus

elementos de la muestra son considerados igual a los elementos de la poblacién.

Muestreo

Gallardo (2017) sefiala “es una técnica de base estadistico-matematica que

consiste en extraer de un universo o poblacion, una muestra (n)” (p. 64).
Se empled el muestreo no probabilistico, en la que todos sus elementos de la
muestra se les aplic6 dos cuestionarios relacionados con las variables de estudio.

En este caso a la muestra censal de 89 gerentes propietarios de la galeria Ramos,

Tumbes, en un horario de jornada de trabajo.

3.3. Métodos, técnicas e instrumentos

Métodos

Carrasco (2005) refiere que los métodos “son las formas, las vias 0 caminos mas

adecuados para poder lograr los objetivos previamente definidos” (p.269).

Los meétodos que se emplearon en el estudio de la investigacion son:
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Deductivo

Ramirez (s.f) Sefiala “es una manera de estudiar y entender, lo cual se saca de los

hechos particulares una conclusion general” (p. 38)

Se emplearon doctrinas administrativas para la base teérica, es decir en el
momento que se elabord el marco tedrico para describir las variables estudiadas:
Gestion de conocimiento y posicionamiento comercial, basados en los

emprendimientos de la galeria Ramos Tumbes.

Inductivo

Ramirez (s.f) especifica mediante “Un método que lleva a las conclusiones

partiendo de lo general, aceptando como valido, hacia aplicaciones particulares”

Se utilizé en el momento que se aplicé la encuesta hasta arribar a las conclusiones,
es decir este método fue parte de la aplicacion de encuestas, donde se

generalizaron los resultados y se obtuvieron las conclusiones de la investigacion.

Cuantitativo

Cortés e Iglesias (2004) indican que este enfoque “toma el centro de su proceso
de investigacion a las mediciones numéricas, utiliza la observacion del proceso en
forma de recoleccion de datos y los analiza para llegar a responder sus preguntas

de investigacion. (p. 10).

El enfoque del estudio es cuantitativo, ya que se utilizé la escala de Likert para
valorar variables, dimensiones e items a través de un cuestionario estructurado con
12 preguntas por cada variable. Se emplearon las categorias de la escala Likert
(De acuerdo: (DA) 3, indeciso: (I) 2, en desacuerdo: (ED) 1). Ademas, se
correlacionaron las variables gestion de conocimiento y posicionamiento comercial
mediante el coeficiente Rho de Spearman, y la hipétesis se contrasto con el P —

valle.
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Técnica

Gallardo (2017) refiere como “la recoleccion de datos que se efectia mediante la

aplicacion de instrumentos disefiados en la metodologia” (p.72)

Se emplearon las siguientes técnicas:

Encuesta

Arias (2006) sefiala que “pretende obtener informacion de un grupo o una porcién

de la poblacion de interés” (p. 73)

La encuesta fue realizada a los emprendimientos de la galeria Ramos, Tumbes;
este interrogatorio se hizo a través de dos cuestionarios que se baso en las
dimensiones de las variables a estudiadas: Gestion de conocimiento y
posicionamiento comercial, se realizé de manera presencial, es decir cara a cara
con los emprendedores, entonces de esta manera se pudo recopilar la informacién

mediante el instrumento de medicibn mencionado, el cuestionario.

Documental

Santos et al., (2022) definen "la técnica mas utilizada, ya que los libros, informes y
otros documentos son fundamentales y utiles como fuente de datos en toda

investigacioén relacionada con el tema" (p. 85).

En este contexto, la informacion fue fruto de nuestra propia busqueda; no fue
proporcionada, se descubrié a través de trabajos escritos, esta técnica se enfoco
en examinar y analizar la informacion relevante contenida en libros, registros,
revistas e informes relacionados con mi tema de investigacion sobre la variable
gestion de conocimiento y posicionamiento comercial, asi mismo permitié buscar
tendencias en la gestion del conocimiento, enfoques actuales y definiciones a lo

largo del tiempo, todo ello en relacién con el posicionamiento de las empresas.
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Es crucial destacar que esta informacion se obtuvo durante el desarrollo de la
investigacion y es de suma importancia porque ayudo en avanzar el tema y
desglosar las percepciones mediante teorias, enfoques, definiciones, entre otros,
provenientes de diversos autores. De esta manera, este instrumento se utilizé en
una ficha bibliografica en nuestro trabajo como evidencia del proceso de busqueda

y desarrollo de nuestro proyecto.

Instrumentos

Cuestionario

Paraguas et al. (2022) indican que el cuestionario “nos permite conocer lo que
hacen, opinan, piensan los miembros de una muestra previamente definida, incluso

pueden ser respondidos sin la presencia del encuestador” (p.96)

El cuestionario estuvo constituido por 12 preguntas cada uno, en base a las
dimensiones e indicadores de las variables de estudio “Gestion de conocimiento” y
“posicionamiento comercial”, las cuales fueron valoradas con la escala de Likert:
(DA) 3, indeciso: (I) 2, en desacuerdo: (ED) 1, que se aplico a la muestra censal de
89 emprendimientos de la galeria Ramos, Tumbes, las cuales fueron efectuadas

dentro de su jornada y horario de trabajo.

Ficha bibliografica

Ramirez (s.f) el enfoque establecido destaca que se deben “incluir unicamente
aquellos documentos que han sido consultados y referenciados dentro del

proyecto” (p. 100).

Se emplearon fichas bibliograficas de todas las investigaciones que tiene el
proyecto incluida los enfoques, definiciones, tendencias, clasificaciones,
antecedentes gque se obtuvieron mediante otras investigaciones. De esa manera se
procedié a registrar la informacion de la variable gestion de conocimiento y

posicionamiento comercial que nos ayudd a elaborar las bases teoricas descritas.
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3.4. Anédlisis de confiabilidad

Para garantizar la confiabilidad adecuada del instrumento de recopilacion de datos,
se considero el coeficiente Alfa de Cronbach; su funcion fue evaluar la consistencia
interna de los items del instrumento de medicion, que fueron los cuestionarios, asi,
proporcion6é una medida de confiabilidad al cuantificar el grado en que los items

estuvieron correlacionados entre si.

Tuapanta et al. (2017) indican el coeficiente Alfa de Cronbach, necesita una sola
gestion del instrumento de medicidn y produce valores que oscilan entre 0y 1. Su
ventaja reside en que no es necesario dividir en dos mitades a los items del
instrumento de medicion, simplemente se aplica la medicion y se calcula el

coeficiente.

Esta investigacion tomo la base de clasificacion de rango de alfa de Cronbach

segun Tuapanta et al., (2017)

Tabla 2.

Rangos de alfa de Cronbach

Valor de Alfa de

Indice Rango Cronbach
1 Excelente 10.9, 1]
2 Muy bueno 10.7, 0.9]
3 Bueno 10.5, 0.7]
4 Regular 10.3, 0.5]
5 Deficiente 10, 0.3]

Fuente: (Tuapanta et al., 2017)

Rango

En cuanto a la variable 1, gestion de conocimiento, se tomd6 una prueba piloto de
10 emprendimientos de la galeria Ramos, Tumbes que representd el 11%
obteniéndose un alfa de Cronbach de 0.64, por ende, se determiné como buena
confiabilidad segun Tuapanta (2017) (ver anexo 9)
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En cuanto a la variable 2, posicionamiento comercial, se tomo de igual manera, una
prueba piloto de 10 emprendimientos de la galeria Ramos, Tumbes, que represento
el 11% obteniéndose un alfa de Cronbach de 0.63, por ende, se determin6 como

buena confiabilidad segun Tuapanta (2017) (ver anexo 10)

3.5. Procesamiento y analisis de datos

Procesamiento de datos

Después de la recogida de datos se organizaron y presentaron en una matriz de
tabulacion empleado en la hoja excel. Este trabajo fue para cada una de las
variables; luego se exportd a un software estadistico Statistical Product and Service
Solutions (SPSS); donde se obtuvieron las tablas de frecuencia, indicadores,
respecto al Rho de Spearman que determind la correlacion entre dimension y

variables, ademas; el P — value, que permitié la comprobacion de la hipotesis.

Anédlisis de datos

Con los resultados encontrados, se logro analizar en funcion a los objetivos de la
investigacion, obteniendo una nueva informacion, la misma que, se discutié con las
bases tedricas y los antecedentes, asi, permitié dar solucion al problema, contrasto
la hipotesis y determind la implicancia de la gestibn de conocimiento en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes,
2023.

3.6. Hipotesis

Hipotesis general

Ha: La implicancia de la gestion de conocimiento es positiva y significativa en el

posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.
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Ho: La implicancia de la gestion de conocimiento no es positiva ni significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Hipotesis especificas

Hia: La implicancia del conocimiento tacito es positiva y significativa en el

posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos.

Hio: La implicancia del conocimiento tacito no es positiva y significativa en el

posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos.

H2a: La implicancia del conocimiento explicito es positiva y significativa en
el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria
Ramos, Tumbes.

H2o0: La implicancia del conocimiento explicito no es positiva y significativa
en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria
Ramos, Tumbes.

Hsa: La implicancia del conocimiento social es positiva y significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes.

Hso: La implicancia del conocimiento social no es positiva y significativa en
el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria
Ramos, Tumbes.

La hipdtesis se probé con el p - value:

Si P <0.05 se acepta la hipotesis alterna.

Si P > 0.05 se acepta la hipotesis nula.
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3.7. Definicion y operacionalizacion de variables

Variable 1: Gestion de conocimiento

Definicion conceptual

“Es un conjunto de procesos que se acogen por las empresas u organizaciones
para aprovechar una aplicacion eficiente de aquellas aptitudes que existen en su

interior” (L6pez, 2005, p. 26).

Tabla 3.

Dimensiones e indicadores de la variable gestion de conocimiento.

. . . . Medicién y escala de
Dimensiones Indicadores ltems Y

Likert
Conocimiento Habilidades sociales,
tacito Toma de decisiones, 12,34 DA (3), 1 (2), ED (1)
Experiencia,
Evaluacion,
Conocimiento Medicion numérica, 5678 DA (3), 1 (2), ED (1)
explicito Grado de concurrencia, Y ’ '
Eficiencia.
Participaciones,
nocimien A nocimien
Co .ou iento / utoconocimie tp, 9.10.11.12 DA (3), 1 (2), ED (1)
social Nivel de compromiso,

Aprendizaje.

Fuente: cuestionario (Anexo 1)

Definicion operacional

La variable fue medida a través de sus dimensiones, conocimiento tacito,
conocimiento explicito, conocimiento social, con sus respectivos indicadores, cuyo
contenido se estructuré en un cuestionario con 12 preguntas; valoradas con la
escala de Likert: De acuerdo: (DA) 3, indeciso: (I) 2, en desacuerdo: (ED) 1. El
referido cuestionario se aplicé a la muestra censal de 89 emprendimientos de la

galeria Ramos de Tumbes dentro de su jornada de trabajo.
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Variable 2: Posicionamiento comercial

Definicion conceptual

“Actividad de crear la oferta y la marca de una empresa, de las cuales dominen un
sitio especial en la memoria de los consumidores del sector objetivo” (Kotler y

Keller, 2012, p. 276).

Tabla 4.

Dimensiones e indicadores de la variable posicionamiento comercial.

Medicion y escala de

Dimensiones Indicadores ftems .
Likert

Calidad,
Producto Variedad,
Caracteristicas. 1.2.3 DA (3).1(2). ED (1)
Fijacion de precios,
Precio Valor agregado, DA (3),1(2), ED (1)
Fidelizacion. 45,6

Ubicacion,
Distribucion,
Cobertura.
Promocién de ventas,
Promocion Relaciones publicas, 10,11,12 DA (3),1(2), ED (1)

Publicidad.

Plaza 7,8,9 DA (3), 1 (2), ED (1)

Fuente: cuestionario (Anexo 1)

Definicién operacional

Para la obtencion de los datos en cuento a esta la variable, se midié a través de
sus dimensiones, producto, precio, plaza y promocion, con Ssus respectivos
indicadores, cuyo contenido se estructuré en un cuestionario con 12 preguntas;
valoradas con la escala de Likert: De acuerdo: (DA) 3, indeciso: (I) 2, en
desacuerdo: (ED) 1. El referido cuestionario fue aplicado a la muestra censal de 89

emprendimientos de la galeria Ramos de Tumbes dentro de su jornada de trabajo.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados

Descriptivos

Para el objetivo general
Determinar la implicancia de la gestion de conocimiento en el posicionamiento

comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes, 2023.

Tabla 5.
Implicancia de la gestién de conocimiento en el posicionamiento comercial de los

emprendedores de galeria Ramos, Tumbes.

. ., Variable gestién de conocimiento  Variable posicionamiento comercial
Nivel Puntuacion

N° Enc. % N° Enc. %
Alto 28 36 74 83.15 79 88.76
Medio 20 27 15 16.85 10 11.24
Bajo 12 19 0 0.00 0 0.00
Total 100.00% 100.00%

Fuente: Aplicacién de encuesta

Figura 1. Gestion de conocimiento y su implicancia con el posicionamiento comercial de los emprendedores
de galeria Ramos, Tumbes.

100.00% 83.15%88'76%
80.00% ‘

60.00%

40.00%
o)
20.00% 16.85% 11.24%

- 0.00% 0.00%
0.00% —

Alto Medio Bajo

H Gestion de conocimiento

l Posicionamiento comercial

Fuente: Aplicacién de encuesta

En a tabla 5 y en la figura 1, se aprecia a la variable gestion de conocimiento
situandose en el nivel alto con un 83.15% de las respuestas de los encuestados
representando a 75 emprendedores, en el nivel medio con 16.85% teniendo una

implicancia en la variable posicionamiento comercial ubicada con el 88.76% en el
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nivel alto y nivel medio con 11.24%. Demostrandose que con los conocimientos:
tacito, expresado con las experiencias de las personas, explicito reflejado en
documentos y el social, manifestado con el respeto y las buenas costumbres y
permiten que los emprendedores mejores sus técnicas comerciales dando un buen

posicionamiento de los negocios de la galeria Ramos.

Para el objetivo especifico 1

Describir la implicancia del conocimiento técito en el posicionamiento comercial de
los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes.

Tabla 6.

Implicancia del conocimiento tacito en el posicionamiento comercial de los

Nivel Dimensic?p de conocimiento tacito Posi_(zionamiento comercial
Puntuacion N° Enc. % puntuacion N° Enc. %
Alto 9-12 76 85.39 28-36 79 88.76
Medio 6-8 13 14.61 20- 27 10 11.24
Bajo 3-5 0 0.00 12-19 0 0.00
Total 89 100.00% 89 100.00%

emprendedores de galeria Ramos.

Figura 2. Conocimientos tacitos y su relacion con el posicionamiento comercial de los emprendedores de
galeria Ramos, Tumbes.
100.00% o
85.39% 88.76%
80.00%
60.00%

40.00%

20.00% 14.61% 17 24%
- 0.0% 0.00%
0.00% —
Alto Medio Bajo

B Conocimiento tacito B Posicionamiento comercial

En la tabla 6 y figura 2, se observa que la dimensiéon de conocimiento tacito se
sitla en el nivel alto, destacando un 85.39%, representado por 76 emprendedores,
y un 14.61% en el nivel medio, este conocimiento tacito, caracterizado por
experiencias practicas no formalizadas, muestra una conexion relevante con la
variable "Posicionamiento Comercial’. En este sentido, el posicionamiento

comercial exhibe un 88.76% en el nivel alto y un 11.24% en el nivel medio. Estos
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resultados muestran que el conocimiento tacito tiene una implicancia positiva y
significativa en el buen posicionamiento comercial de los emprendimientos,

subrayando la importancia de las experiencias practicas en el éxito comercial.

Para el objetivo especifico 2

Determinar la implicancia del conocimiento Explicito en el posicionamiento
comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Tabla 7.

Implicancia del conocimiento explicito en el posicionamiento comercial de los

emprendedores de galeria Ramos.

Dimension de conocimiento explicito Posicionamiento comercial

Nivel Puntuacion n % puntuacion n %
Alto 9-12 77 86.52 28-36 79 88.76
Medio 6-8 12 13.48 20- 27 10 11.24
Bajo 3-5 0 0.00 12-19 0 0.00
Total 89 100% 89 100%

Fuente: aplicacion de encuesta

Figura 3. Conocimientos explicitos en relacion al posicionamiento comercial en los emprendedores de galeria

Ramos, Tumbes.

100.00% 86.52% 88.76%
80.00%
60.00%

40.00%

20.00% 13.48% 11 249
- - 0.0% 0.00%
0.00%
Alto Medio Bajo

B Conocimiento explicito B Posicionamiento comercial

Fuente: aplicacion de encuesta

Enlatabla 7 y figura 3, se analiza que la dimension conocimiento explicito, se ubica
con un 86.52% en el nivel alto, representado a 77 emprendedores encuestados, y
un 13.48% en el nivel medio, asi mismo, la variable posicionamiento muestra un
88.76% en el nivel alto y un 11.24% en el nivel medio. Esto muestra una conexion

directa entre el conocimiento explicito y el posicionamiento comercial”, por lo tanto,
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el conocimiento explicito, que se manifiesta en documentos y formalidades, influye

positivamente en el posicionamiento comercial de los emprendimientos,

Para el objetivo especifico 3

Explicar la implicancia del conocimiento social en el posicionamiento comercial de
los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Tabla 8.

Implicancia del conocimiento social en el posicionamiento comercial de los

emprendedores de galeria Ramos.

Nivel Dimensién de conocimiento social Posicionamiento comercial
Puntuacién N°enc. % puntuacion n %
Alto 9-12 75 84.27 28-36 79 88.76
Medio 6-8 14 15.73 20- 27 10 11.24
Bajo 3-5 0 0.00 12-19 0 0.00
Total 89 100.00% 89 100.00%

Fuente: aplicacion de encuesta

Figura 4. Conocimiento compartido en relacion al posicionamiento comercial en los emprendedores de
galeria Ramos, Tumbes.
100.00%
84.27%86.52%
80.00%
60.00%

40.00%

0,
20.00% 15.73%3 489
0.0% 0.0%
0.00%
Alto Medio Bajo
H Conocimiento social Posicionamiento comercial

Fuente: aplicacion de encuesta

En la tabla 8 y figura 4, se aprecia como la dimension conocimiento social esta
situada con un 84.27% en el nivel alto, con la participacion de 75 emprendedores
encuestados y un 15.73% en el nivel medio, asi mismo la variable posicionamiento
comercial se sitla con un 88.76% en el nivel alto y un 11.24% en el nivel medio,
por ende, se destaca que el conocimiento social caracterizado por el respeto y las
buenas costumbres, tiene una influencia positiva en el posicionamiento comercial,
asi mismo, estos resultados subrayan la importancia del componente social del

conocimiento en el éxito comercial de los emprendimientos, indicando que las
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relaciones interpersonales y las practicas sociales adecuadas contribuyen

significativamente al posicionamiento positivo en el mercado.

Inferenciales

Para la hipotesis general

Ha: La implicancia de la gestion de conocimiento es positiva y significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Ho: La implicancia de la gestion de conocimiento no es positiva ni significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Tabla 9.

Correlacion entre la variable gestion de conocimiento y posicionamiento comercial

Gestion de Posicionamiento

Rho de Spearman conocimiento comercial
Coeficiente de 1,000 413"
correlacién

Gestion de conocimiento Sig. (bilateral) . ,000
N 89 89
Coeficiente de 413" 1,000
Posicionamiento comercial cc.)rrelaluon
Sig. (bilateral) ,000
N 89 89

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Aplicacion de Spss

En la tabla 9 se distingue una asociacién positiva débil representado con un rs de
0.413 entre las variables gestion de conocimiento y posicionamiento comercial. Con
una significancia de 1% (0.000 < 0.05), determinando la aceptacion de la hipétesis

general.
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Los resultados descritos, revelan que a mayor gestion del conocimiento, mayor sera

el posicionamiento comercial en la galeria Ramos.

Para la hipotesis especifica 1

Ha: La implicancia del conocimiento tacito es positiva y significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Ho: La implicancia del conocimiento tacito no es positiva ni significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Tabla 10.

Correlacion de la dimensién conocimiento tacito y la variable posicionamiento comercial

Rho Spearman Posicionamiento comercial ~ Conocimiento tacito
Posicionamiento Coeficiente de 1,000 ,357"
comercial correlacion

Sig. (bilateral) . ,001

N 89 89
Conocimiento tacito Coeficiente de ,357" 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,001

N 89 89

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Aplicacion de encuestay el uso de spss

En la tabla 10, se observé que existe una correlacion y/o asociacion positiva débil
entre la dimension de conocimiento tacito y la variable posicionamiento comercial
con un coeficiente de Rho de Spearman de 0.357, asi mismo es significativa a 1%,
ya que el P- valie es menor a 0.05, por lo tanto se acepta la primera hipotesis
especifica alterna. Esta asociacién resalta la importancia del conocimiento tacito en
el éxito del posicionamiento comercial, para potenciar esta relacion en
emprendimientos, se sugiere enfocarse en estrategias que fomenten y maximicen
la aplicacién efectiva del conocimiento tacito en las practicas comerciales.
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Para la hipotesis especifica 2

Hoa: La implicancia del conocimiento explicito es positiva y significativa en

el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria

Ramos, Tumbes.

H2o: La implicancia del conocimiento explicito no es positiva y significativa

en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria

Ramos, Tumbes.

Tabla 11.

Correlacion entre la dimensién conocimiento explicito y la variable posicionamiento comercial

Correlaciones
Posicionamiento

Conocimiento

Rho de Spearman comercial explicito
Posicionamiento comercial Coeficiente de 1,000 ,336™
correlacién
Sig. (bilateral) ,001
N 89 89
Conocimiento explicito Coeficiente de ,336" 1,000
correlacién
Sig. (bilateral) ,001
N 89 89

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Aplicacion de encuestay el uso de spss

En la tabla 11, se observé una correlacion positiva débil entre la dimension de

conocimiento explicito y la variable posicionamiento comercial con un coeficiente

p(Rho) de 0.336, ademas es significativa con un P-valor menor a 0.05, esto nos

demuestra que se acepta la segunda hipétesis especifica alterna. Este hallazgo

subraya la importancia de la comprensién teorica en el éxito del posicionamiento

comercial. Para potenciar esta relacion en emprendimientos, los emprendedores

de galeria Ramos deben enfocarse en estrategias que fortalezcan la gestion y

aplicacion efectiva de conocimientos tedricos basados estrategias comerciales,

esta asociacion resalta la importancia del conocimiento que se encuentran
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documentados, en libros, informes y todos los manuales necesarios que ayudan

alcanzar el éxito del posicionamiento comercial.

Para la hipotesis especifica 3

Hsa: La implicancia del conocimiento social es positiva y significativa en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,

Tumbes.

Hso: La implicancia del conocimiento social no es positiva y significativa en
el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria

Ramos, Tumbes.

Tabla 12.

Correlacion entre la dimensién conocimiento social y la variable posicionamiento comercial

Rho de Spearman Posicionamiento comercial Conocimiento social
Posicionamiento comercial Coeficiente de 1,000 ,380™
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 89 89
Conocimiento social Coeficiente de ,380™ 1,000
correlacién
Sig. (bilateral) ,000
N 89 89

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Aplicacién de encuestay el uso de spss

En la tabla 12, se identificé una correlacion positiva débil de 0.380, significativa con
un P-valor menor a 0.05, entre la dimension de conocimiento social y la variable de
posicionamiento comercial. Este resultado subraya la importancia del conocimiento
social, que implica compartir estrategias comerciales y trabajar en equipo, en el
éxito del posicionamiento comercial. Para mejorar esta relacion en
emprendimientos, se sugiere fomentar practicas que promuevan el intercambio

efectivo de conocimientos comerciales y el trabajo colaborativo en equipo.
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4.2. Discusién

En cuanto al andlisis del objetivo general; determinar la implicancia de la gestion
de conocimiento en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la
galeria Ramos, Tumbes, 2023. Segun Lopez (2005), la gestion de conocimiento
trata de los procesos adoptados por empresas u organizaciones para aprovechar
de manera eficiente las habilidades internas disponibles; asi mismo, Kotler y Keller
(2012), definen al posicionamiento como la accion de desarrollar la oferta y la marca
de una empresa con el objetivo de ocupar un lugar destacado en la memoria de los

consumidores dentro del sector especifico.

En la tabla 05, la gestiébn de conocimiento se ubicé en el nivel alto de 83.15% y el
posicionamiento comercial en un 88.76%, ambas situadas en un nivel alto. En
consecuencia los emprendedores aplican el conocimiento adquirido por sus
experiencias y capacitaciones, asimilando estos saberes, aplican dia a dia a sus

negocios, adquiriendo una buena imagen y/o posicionamiento.

Asi mismo, se determind una correlacién y/o asociaciéon positiva débil, reflejada con
un Rho (Spearman) de 0.413 y al obtener un nivel de significancia de 0.01<0.05,
se acepto la hipotesis alterna, es decir, cuando se gestiona mejor el conocimiento
del RR.HH, mayores resultados de posicionamiento tenemos.

Estos Hallazgos discrepan con Lopez (2021) quien en su investigacion, gestion
administrativa y posicionamiento, encontrd la relacién con el indice de kendall de
0.253 sefalando una relacion directa moderada. Por consiguiente, Flores (2022) en
su investigacion la relacion Gestién del conocimiento y la competitividad en las
PYMES, identifico un coeficiente de Rho de Spearman de 0,576, este valor indico
una correlacion positiva media, resultados muy cercanos a la investigacion

realizada en galeria Ramos (2023)

Siendo necesario que los emprendedores de la galeria Ramos, se nutran de ciertos
conocimientos e implementen, con instituciones locales o nacionales orientadas al
comercio, con el proposito de mejorar la gestion del conocimiento y posicionar sus

emprendimientos.
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Con relaciéon al objetivo especifico 1, describir la implicancia del conocimiento
tacito en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria Ramos,
Tumbes. Segun Vega (2023), este conocimiento se basa en la experiencia
personal, intuicién y habilidades practicas que una persona adquiere a lo largo del

tiempo.

En la tabla 06, el conocimiento tacito se situé en un rango alto con 85.39% vy el
posicionamiento comercial en el mismo rango con 88.76%en cuanto al 88.76%. Asi
mismo, en la tabla 10 se muestra un indice de Rho Spearman de 0,357, indicando
una correlacion y/o asociacion positiva débil; asi mismo, se obtuvo un nivel de
significancia de 0,001<0,05 por lo que se acepto la hipétesis alterna para el objetivo
especifico 1.

Estos resultados se asemejan a los de Arrieta (2018) quien en su investigacion,
Influencia de los factores internos en la competitividad actual y futura en el sector
comercial y servicios. Analisis multivalente percepcional, analiza la relacion de
dimensién de: capacidades de innovacidén y competitividad actual y capacidades
de calidad y competitividad futura; este estudio obtuvo indices de correlacion de
Pearson de 0.346 y 0.330 respectivamente que demuestran una correlacion
positiva baja para ambas.

Por otro lado, Fernandez et al. (2022) que analiza la variable capital intelectual y su
relacion el desempefio organizacional; contemplé como dimensién al conocimiento
humano, quien obtuvo indice de Rs 0.196, equivalente a una correlacion positiva

baja, resultado muy distante a la investigacién en galeria Ramos (2023)

Por lo tanto, se logré reconocer que la adopcion del conocimiento implicito,
especialmente a través de la orientacion hacia la innovacién, basado en
experiencias y compromiso podria conducir a resultados positivos en cuanto a la
competitividad y rendimiento de la organizacion, vinculados estrechamente a su
posicion en el mercado, es decir, la dimensidén conocimiento tacito en funcion de
sus indicadores tiene implicancia para que los emprendedores de galeria Ramos

logren el posicionamiento comercial que busca.
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Para el objetivo especifico 2, determinar la implicancia del conocimiento explicito
en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes. Segun Vega (2023), este conocimiento es todo aquello que puedes
aprender, describir y compartir facilmente con otras personas, como lo que

encuentras en libros, manuales o tutoriales en internet.

El estudio de este objetivo especifico reflejado en la tabla 07, obtuvo indices
porcentuales tales como 86.52% para dimension conocimiento explicito sobre el
posicionamiento comercial con un 88.76%, ambas con una implicancia en un rango
alto, estas cifras porcentuales muestran un indice de Rho Spearman de 0,336 que
demuestra una correlacion positiva débil y un nivel de significancia de 0,001<0,05,
representado en la tabla 11, dando validez para aceptar la hipétesis alterna

especifica 2.

Los hallazgos de la investigacion son distantes a los obtenidos por Arce (2023)
quien en su estudio, incidencia del capital intelectual en la fidelizacion de clientes;
contemplé como dimensién al conocimiento estructural asociado al conocimiento
explicito; mostrando un Rho de Spearman de 0.906 el cual indica una relacion

positiva alta.

Por el contrario, Fernandez et al. (2022) que analiza la variable capital intelectual y
su relacion el desempefio organizacional; contempld como dimension al
conocimiento estructural que se refiere a lo formal de la organizacién, determin6 un
indice de Rs 0.302 equivalente a una correlacion positiva baja. Resultados

semejantes a los de galeria Ramos (2023)

Es por ello, que la aplicacion del conocimiento explicito: Asistencia regular a
capacitaciones y/o conferencias, estudios cortos; logra orientar a la organizacion
para alcanzar un mejor posicionamiento de sus negocios, esto se relaciona con el

desemperio organizacional y fidelizacion de clientes.

66



Para el objetivo especifico 3, explicar la implicancia del conocimiento social en el
posicionamiento comercial de los emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.
Segun Vega (2023) Es el tipo de conocimiento que se adquiere a través de la

observacion, la experiencia y la participaciéon en la vida en sociedad.

En la sintesis de resultados mostrados en la tabla 8, se obtuvo un 84.27% para la
dimension conocimiento social con una implicancia sobre el posicionamiento
comercial con un 88.76%, ambas situadas en un nivel alto, asi mismo, los
resultados, mostraron un indice de Rho Spearman de 0,380 sefialando una
correlacion positiva débil, con un indice de significancia de 0,00<0,05, por lo que se

acepta la hipotesis alterna planteada para el objetivo especifico 3.

Los resultados obtenidos se encuentran alejados a los de Lopez (2021) quien en
su estudio analiz6 la variable habilidades blandas y desempefio laboral,
especificando como sus dimensiones: habilidades interpersonales, trabajo en
equipo, negociacién, comunicacion; obtuvo indice de correlacion de Rho de
Spearman de 0.794 indicando una correlacion positiva considerable. Asi mismo,
Flores y Huarcaya (2021) en su investigacion, fidelizacion y retencion de clientes,
estudié a la dimension de comunicacion, siento este un factor dentro del
conocimiento social estudiado en galeria ramos, Tumbes (2023), obtuvo un Rho
de Pearson de 0.815 indice que sefiala la existencia de una correlacion positiva alta
con respecto a la retencion de clientes. Resultados lejanos a los de galeria Ramos,
Tumbes (2023).

Entonces, el conocimiento social, en particular las habilidades blandas y la
comunicacion efectiva, puede ser una herramienta valiosa para posicionar un
negocio al mejorar el desempefio laboral de los empleados y fortalecer las
relaciones con los clientes, lo que puede conducir a una mayor fidelizacién y

retencion de clientes, y en ultima instancia, a un mayor éxito comercial.
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V. CONCLUSIONES

1. La variable gestién de conocimiento con el 83.15% tuvo una implicancia del
88.76% sobre la variable posicionamiento comercial de los emprendedores de la
galeria Ramos, Tumbes, corroborandose con el Rho de Spearman de 0.413
indicando una correlacién y/o asociacion positiva débil con una significancia del 1%,
percibiéndose que los emprendedores en su mundo comercial se fundamentan en
experiencias y vivencias del negocio, boletines informativos y practicas sociales con

organizaciones educativas.

2. La dimensién de conocimiento tacito, representada con un 85.39% tuvo una
implicancia del 88.76% sobre la variable posicionamiento comercial respecto a los
emprendimientos de la galeria Ramos, por lo cual, dichos resultados se
complementan con el Rho de Spearman de 0.357 mostrando una correlacion y/o
asociacion positiva débil con una significancia del 1%, demostrandose que, aunque
los emprendedores de galeria Ramos adquieren conocimientos a través de las
practicas comerciales en los intercambios de conocimiento y la experiencia, no son

suficientes para alcanzar un posicionamiento comercial 6ptimo en sus negocios.

3. El conocimiento explicito, siendo dimensién de la GC, obtuvo un 86.52% con
implicancia de 88.76% para la variable posicionamiento comercial, dichos
resultados obtenidos, se reafirman con el Rho de Spearman de 0.336 que muestra
una correlacion y/o asociacion positiva débil con significancia del 1%,
entendiéndose que los conocimientos tedricos con los que cuentan los
emprendedores de galeria Ramos no son suficientes para alcanzar el éxito del

posicionamiento comercial.

4. El conocimiento social, con 83.15% tuvo una implicancia del 88.76% sobre la
variable posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria Ramos,
dichos resultados se revalidan con el Rho de Spearman de 0.380 revelando una

correlacion y/o asociacion positiva débil con wuna significancia del 1%,
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entendiéndose que los emprendedores toman como estrategia comercial el

intercambio de conocimiento entre los emprendedores de galeria Ramos.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Los directivos de la galeria Ramos, deben suscribirse a convenios con
instituciones internacionales y nacionales relacionadas al marketing y/o cdmara de
comercio, con el proposito de asistir a capacitaciones y/o talleres de negocios para
adquirir nuevos conocimientos e implementarlos en su emprendimiento para
mejorar su posicionamiento comercial, ademas los propietarios de galeria Ramos,
podran mantenerse actualizados sobre las Ultimas tendencias y mejores estrategias
en marketing y comercio, impulsando asi el crecimiento y éxito continuo de sus

emprendimientos.

2. Los gerentes de los emprendimientos de galeria Ramos, tendran que potenciar
y maximizar la aplicacion efectiva del conocimiento tacito en las practicas
comerciales, asi mismo desarrollar estrategias que fomenten la transmision y
utilizacién eficiente de este conocimiento dentro de la organizacién, esto se basa
en la implementacion de programas de capacitaciébn y mentoria para compartir
experiencias y habilidades, asi como la creacion de espacios de colaboracion
donde los emprendedores puedan intercambiar ideas y mejores practicas para

mejorar sus negocios y de esa manera poder posicionar alin mas sus negocios.

3. Los gerentes propietarios de los emprendimientos de galeria Ramos, necesitan
y deben implementar estrategias como formacion y capacitacion continua para los
empleados, establecer sistemas de documentacion y comparticion de
conocimientos, promover programas de mentoria y tutoria, crear comunidades de
practica, destinar recursos a investigacion y desarrollo, y fomentar la participacion
en redes profesionales, ya que, estas iniciativas ayudaran a fortalecer el
conocimiento teérico dentro de la organizaciéon, mejorando la eficiencia operativa,
fomentando la innovacion y aumentando la competitividad en el mercado y logrando

posicionar mejor sus negocios.
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4. Los emprendedores de galeria Ramos, Tumbes, han de fomentar practicas que
promuevan el intercambio efectivo de conocimientos comerciales y el trabajo
colaborativo en equipo, realizar eventos en equipo, participar en ferias y unirse con

los demas gerentes hacer mas conocido su negocio y posicionarlo mas.
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Anexo 1. Cuestionario a emprendedores de las galerias Ramos, Tumbes.

|. Presentacion:

Buenos dias sefior emprendedor

Este cuestionario, tiene como objetivo principal obtener informaciébn que apoye la
investigacion respecto a la “Implicancia de la gestibn de conocimiento en el
posicionamiento comercial en los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes,
2023”, es anonimo y confidencial y sera utilizado Unicamente para dicha investigacion.
Se solicita colaboracién dando su opinién sobre la veracidad de los siguientes enunciados

segun su experiencia en esta institucion.

Il. Instrucciones

A continuacién, “se presenta una serie de opiniones vinculadas a la gestién de conocimiento
y posicionamiento comercial. Le agradecemos que responda su opinién marcando con un

aspa en la que considera que expresa mejor su punto de vista”. Conteste todas las preguntas

De acuerdo (DA)
Indeciso (1)
En desacuerdo (ED)
lll. Test de Escala: Gestién de conocimiento

Datos generales:

Cargo gque ocupa dentro de la empresa:

Tiempo de labor dentro de la empresa:

82



NO

items

DA

ED

Conocimiento tacito

Se toma como estrategia comercial el intercambio de

conocimiento entre los emprendedores.

Sabe brindar solucién a alguna situacion o actividad
gue se presente en su negocio con sus conocimientos
adquiridos mediante diferentes programas y/o

capacitaciones.

Considera que contar con experiencia sin necesidad
de un estudio tedrico, es confiable para que una

persona lleve un emprendimiento a cabo.

Se pone en préactica el conocimiento que se adquiere

en las capacitaciones de los programas empresariales.

Conocimiento explicito

Considera que ademas de la experiencia, los estudios
profesionales son necesarios para lograr ser un

emprendedor

Confias en tus conocimientos tedricos para tomar

decisiones en tu negocio.

Asisten con regularidad; a clases, conferencias,
capacitaciones, charlas sobre como se mejora la

administracion de su emprendimiento.

El conocimiento adquirido mediante, charlas,
capacitaciones o conferencias; le es util para concretar

y mejorar dentro de su negocio.

Conocimiento social

Participa de actividades sociales y comerciales con

grupos formales e informales de la galeria.

10

Consideras que trabajar en equipo es un factor clave

para el desarrollo del conocimiento en tu negocio.

11

Cree que es pertinente la interaccion y colaboracion
entre personas para el intercambio de experiencia y

conocimiento que favorezca a su emprendimiento
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Intercambia conocimiento con la competencia como
estrategia comercial y la utilizas como innovacién en su

negocio.

Dimensiones ltems
e Conocimiento tacito 1,2,3,4
e Conocimiento explicito 5,6,7,8
9,10, 11,12

e Conocimiento social

. Presentacion:

Buenos dias sefior emprendedor

Este cuestionario relacionado al posicionamiento comercial tiene como objetivo principal
obtener informacidén que apoye la investigacion respecto a la “Implicancia de la gestidn
de conocimiento en el posicionamiento comercial en los emprendedores de lagaleria
Ramos, Tumbes, 2023”. “Por lo tanto, el cuestionario es anénimo, tiene una naturaleza
confidencial y sera utlizada Unicamente para dicha investigacion. Se le solicita
amablemente dar su opinién sobre la veracidad de los siguientes enunciados segun su

experiencia en esta institucion”.

Il. Instrucciones

A continuacién, “se presenta una serie de opiniones vinculadas a la gestién de conocimiento
y posicionamiento comercial. Le agradecemos que responda su opinién marcando con un

aspa en la que considera que expresa mejor su punto de vista”. Conteste todas las preguntas

De acuerdo (DA)
Indeciso (I)

En desacuerdo (ED)
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IV. Test de Escala: Posicionamiento comercial

Datos generales:

Cargo gue ocupa dentro de la empresa:

Tiempo de labor dentro de la empresa:

N° Items

Producto

Considera la calidad como la mejor herramienta distintiva de sus

productos y/o servicios que ofrece en su establecimiento

Cree importante disponer de una variedad de productos en su negocio

para tener mas clientes frente a la competencia.

Se identifica siempre la necesidad del cliente ante el lanzamiento de un

nuevo producto y/o servicio, para satisfacerlo.

Precio

La fijacion de los precios de tus productos y/o servicios estan en funcion de

la competencia.

Considera importante aplicar un valor adicional en su producto y/o

servicio, para poder tener mas ventas frente la competencia

Considera que para fidelizar a sus clientes debe realizar descuentos en

los productos y/o servicios que ofrece de su negocio

Plaza

Considera que la ubicacion de su negocio proporciona suficiente espacio

0 recursos para el crecimiento y desarrollo de su emprendimiento.

Cree usted que la distribucion y/o exhibicion de sus productos es un factor

clave para su negocio

Las estrategias de venta aplicadas le ha permitido llegar a nuevos

mercados potenciales y satisfacer necesidades a nuevos clientes.
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Promocioén

10

Estas satisfecho/a con las herramientas de marketing que utilizas para

incrementar tus ventas.

11

Considera que las relaciones publicas cumplen un rol fundamental en la

construccion de la imagen de su marca.

12

En el pasado, ha utilizado estrategias para publicitar su producto y/o

servicio para aumentar sus ventas y/o posicionar su negocio

Dimensiones ltems
e Producto 1,2,3
e Precio 4,5,6
e Plaza 7,8,9
e Promocion 10, 11,12
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Anexo 3: Correlacién del Rho de Spearman

Rho Spearman

Correlacion existente

-1.00

-0.90
-0.75
-0.50
-0.25
-0.10
0.00

+0.10
+0.25
+0.50

+0.75

+0.90

+1.00

Correlacion negativa perfecta. (“A mayor X, menor Y”,
de manera proporcional. Es decir, cada vez que X
aumenta una unidad, Y disminuye siempre una
cantidad constante). Esto también se aplica “a menor
X, mayor Y”.

Correlacién negativa muy fuerte.

Correlacién negativa considerable.

Correlacién negativa media.

Correlacion negativa débil.

Correlacién negativa muy débil.

No existe correlacion alguna entre las variables.
Correlacion positiva muy débil.

Correlacion positiva débil.

Correlacion positiva media.

Correlacion positiva considerable.

Correlacion positiva muy fuerte.

Correlacioén positiva perfecta (“A mayor X, mayor Y” o
“a menor X, menor Y”, de manera proporcional. Cada
vez que X aumenta, Y aumenta siempre una cantidad

constante).

Fuente: (Hernandez et al., 2014, p. 305)
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Anexo 4. Matriz de consistencia

Titulo: Gestion de conocimiento y su implicancia en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes.

Problema

Objetivos

Hipoétesis

Variables

Metodologia

Problema general:

¢, Cuadl es la implicancia de la
gestion del conocimiento en el
posicionamiento comercial de
los emprendedores de la
Galeria Ramos, Tumbes, 2023?

Problemas especificos:

¢, Cual es la implicancia del
conocimiento tacito en el
posicionamiento comercial de
los emprendedores de la
Galeria Ramos, Tumbes, 20237

¢, Cudl es la implicancia del
conocimiento explicito, en el
posicionamiento comercial de
los emprendedores de la
Galeria Ramos, Tumbes, 2023?

¢, Cudl es la implicancia del
conocimiento social en el
posicionamiento comercial de
los emprendedores de la
Galeria Ramos, Tumbes, 20237

Objetivo general:

Determinar la implicancia de la gestién
del conocimiento en el posicionamiento

comercial de los emprendedores de la
Galeria Ramos, Tumbes, 2023.

Objetivos especificos:

Describir la implicancia del
conocimiento tacito en el
posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Explicar la implicancia del
conocimiento Explicito en el
posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Identificar la implicancia del
conocimiento social en el
posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos,
Tumbes, 2023.

Hipdtesis general:

HA: La implicancia de la gestién de conocimiento es positiva
y significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes, 2023.

HO: La implicancia de la gestion de conocimiento no es
positiva ni significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes, 2023.

Hipotesis especificas:

Ha: La implicancia del conocimiento tacito es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Ho: La implicancia del conocimiento tacito no es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Ha: La implicancia del conocimiento explicito es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Ho: La implicancia del conocimiento explicito no es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Ha: La implicancia del conocimiento social es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Ho: La implicancia del conocimiento social no es positiva y
significativa en el posicionamiento comercial de los
emprendedores de la Galeria Ramos, Tumbes.

Variable 1: Gestion
de Conocimiento.
Variable 2:
Posicionamiento
Comercial.

Tipo de estudio:
Descriptivo -
Correlacional
Disefio:
No experimental y
transversal
Poblacion.
89 emprendedores
Muestra.
Censal,89
emprendedores
Métodos.
- Descriptivo
- Deductivo
- Inductivo
Técnicas.
- Documental
- Encuesta
Instrumentos.
- Fichas
bibliograficas
- Cuestionario
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Titulo: Gestion de conocimiento y su implicancia en el posicionamiento comercial de los emprendedores de la galeria Ramos, Tumbes

Anexo 5: Matriz de operacionalizacion

Variables Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones e indicadores items Instrumentos y escala de
medicién
Variable 1: “Es un conjunto de La variable sera medida a través de sus dimensiones, Conocimiento tacito:
procesos que se acogen estructura, tecnologia y personas con sus respectivos - Habilidades sociales,
Gestion de por las empresas u indicadores, cuyo contenido se estructurd en un cuestionario - Toma de decisiones, 1234
conocimiento organizaciones para con 12 preguntas; valoradas con la escala de Likert: De - Experiencia, e
aprovechar una aplicacion acuerdo: (DA) 3, indeciso: () 2, en desacuerdo: (ED) 1. El - Practica. Cuestionario
eficiente de aquellas referido cuestionario sera aplicado a la muestra censa de 89
aptitudes que existen en emprendimientos de la galeria ramos de Tumbes dentro de  Conocimiento explicito: Escala de Likert:
su interior” (Lopez Camps, su jornada de trabajo. - Evaluacién,
2005) p. 26. - Medicién numérica, 5,6,7,8 Totalmente desacuerdo (TD)
- grado de concurrencia, En desacuerdo (D)
- Eficiencia. Ni de acuerdo ni desacuerdo (NA)
Conocimiento social: De acuerdo (DA)
- Participaciones, Totalmente de cuerdo (TA)
- A.utoconOC|m|ento., 9101112
- nivel de compromiso,
- Aprendizaje.
Variable 2: “Actividad de crear la Para la obtencion de los datos en cuento a esta la variable, Producto
oferta y la marca de una se medird a través de sus dimensiones, estructura, - Calidad,
Posicionamiento empresa, de las cuéles tecnologiay personas con sus respectivos indicadores, cuyo - Variedad, 123
comercial dominen un sitio especial contenido se estructurd en un cuestionario con 12 - Caracteristicas.
en la memoria de los preguntas; valoradas con la escala de Likert: De acuerdo: _
consumidores del sector (DA) 3, indeciso: (I) 2, en desacuerdo: (ED) 1. El referido  P'€¢io - _ Cuestionario
objetivo” (Kotler y Keller, cuestionario serd aplicado a la muestra censa de 89 - Fijacion de precios,
2012) p. 276 emprendimientos de la galeria ramos de Tumbes dentro de . V.alor. agr.e,gado, 456 Escala de Likert:
su jornada de trabajo. - Fidelizacion.
Plaza Totalmente desacuerdo (TD)
i} Ubicacion, 8o En desacuerdo .(D)
} Canales de distribuccion, 10, i de acuerdo ni desacuerdo (NA)
} Cobertura. De acuerdo (DA)
Promocién Totalmente de cuerdo (TA)
- Promocién de ventas,
- Relaciones publicas, 10,11,12

- Publicidad.
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Anexo 6: Autorizacion y ejecucién de tesis en galeria Ramos, Tumbes

“Afio de la unidad, la paz y el desarrollo”

Tumbes, 22 de mayo 2023

Carta N° 005 — 2023/ GAVG
SENOR; Javier Guevara Cerna

Administrador de galeria ramos, Tumbes
Asunto: Autorizacién para Ejecucion de tesis

Tenemos el agrado de saludarlo muy cordialmente y hacer de
conocimiento que, debiendo cumplir un requisito académico de presentar
un trabajo de investigacién denominado “Gestion de conocimiento y su
implicancia en el posicionamiento comercia de los emprendedores de la
galeria ramos, Tumbes, 2023"; Para optar el grado de Licenciada en
Administracién, para lograr este objetivo académico es necesario la
aplicacién de instrumentos de recoleccién de datos, como; observacion,
encuestas y otros conexos; en este propoésito solicito a usted la debida
autorizacién para aplicar las encuestas y recopilar informacién pertinente,
en su representada y culminar con éxito el trabajo de investigacién.

Concedor de alto espiritu de colaboracion, me despido,
agradeciéndole por anticipado por su valioso apoyo.

Atentamente,

GRECIA ANDREINA VEGA GARCIA e O
DNI: 75817325 40"

91



Anexo 7: Emprendimientos de la galeria Ramos, Tumbes, 2023.

ROPA
Locales Nombre titular Rubro
Local 2A Becerra moncayo luisman Ropa
leonel
Local 3A Villanueva condor dora Ropa
Local 10A2 Vanessa clavijo Ropa
Local 1B Timana jimenez rogelio americo | Ropa
Local 4B2 Garcia zarate maria del pilar Ropa
local 6B1 Cruz luna patricia Ropa
Local 3C Tandazo rivera katherine lisset Ropa
Local 5C Roman moreto elides celinda Ropa
local HO1 Montoya saavedra jose luis Ropa
local HO5 Taisha Ropa
local HO6 Astrid Ropa
local HO7 Leidy Ropa
local HO8 Leslie santistesban Ropa
local HO9 Yacila yamunaque rafael Ropa
local H11 Claudia Ramos Ropa
local H14 H15 Noel olaya ana lucia Ropa
local H17 Keyla aguilar Ropa
local H18 H19 Sandoval zapata maribel yuvixa | Ropa
local H20 Nunura rodriguez maria teresa Ropa
local H21 Yoselyn Ropa
local H22 De la torre banda susana Ropa
dominic
local H24 Calizaya lavalle nariciza Ropa
local H25 More garcia jennifer katherine Ropa
local 104 Santos calvay dalma rossy Ropa
local 105 106 Cordova alzamora cinthya Ropa
elizabeth
local 109 Moran perales gloria elena Ropa
local JO1 Aleman rivera aquila patricia Ropa
local JO2 Uchofe hecnkell monica yicela Ropa
local JO3 Tapia garria luisana cinthya Ropa
local JO4 Noel ayala paola Ropa
local JO5 Alejos cortez julio cesar Ropa
local JO6 Fuertes correa yeral jamiyer Ropa
local k04 K05 Izquierdo agurto jaqueline del Ropa
rosario
local k06 Tapia garria luisana cinthya Ropa
local k07 Torres navarro rosa liliana Ropa
local k08 Julca correa julissa Ropa
local K9-K10 Adrianzen farias diana vanessa | Ropa
local LO1-LO6 Suncion judith Ropa
local LO2 Bruno jimenez jenny Ropa
local LO5 Bryan quiroga Ropa
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local MO1 Becerra moncayo liusman Ropa
leonel
Servicios
Locales Nombre titular Rubro
Local 1A Jhony sosa Tec celulares
Local 6A Olaya huertas cristhiam Fotografia
Local 11A Edwin nifio Tec celulares
Local 2B Valeria francheska oyola soto Veterinaria
Local 4C Lloclla zapata manuel Agente
Local 7C Apolo granda charito yanet 1zi pay
local H10 Molina otero joel junior Tatuaje
local H13 Cristihian tecnico pc Tecnico pc
local 101 Sergio ramos Serigrafia
local LO3 Leyva timana rudy jairo Fotografia y ropa
local LO4 Ramirez balladares francisco Serigrafia
nicolas
Local 1D Inmobiliaria Inmobiliaria
Local 3D Darwin Oficina
Local 9D Techo propio Inmobiliaria
Local 8 A Cesar burga Acuario
Productos tecnologicos
Locales Nombre titular Rubro
Local 5A Prescott lopez yanderin jazmin Computadoras
local 6B 2 Kathy nifio Celulares
local LO8 - LO9 Timana juarez rogelio americo Artefactos
Bisuteria
Locales Nombre titular Rubro
Local 3A Ninoska alexia henckel alfaro Bisuteria
Local 4B1 Gomez llontop diana carolina Bisuteria licha
Local 7B2 Brenda Joyeria
Local 1C Blanca henckel Accesorios
Modulo 8C Cruz luna patricia Joyas
Local 2C Rudy Mochilas y
carteras
local H12 Iveth Maletas y
carteras
Salud y bienestar
Locales Nombre titular Rubro
local KO1 Tapia garria luisana cinthya Salud
Local 10D Herbalife Jugueria
Local 11D Herbalife Jugueria
Abarrotes
Locales Nombre titular Rubro
Local 4A Salvador sulcahuanca antonio Abarrotes
Local 5B Cruz luna patricia jossely Abarrotes
Decoracion- pifiateria
Locales Nombre titular Rubro
Local 7A Ramos bafio sergio braulio Pifiateria

isaias
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local k02 KO3 Noel olaya ana lucia Decoracion

local H16 Gladys juarez Pifiateria

Alimentos y bebidas

Locales Nombre titular Rubro

Local 9A Vilela mendoza edwing Tortas

Local 6C Izquierdo gonzales katheri Embutidos
shirley

local M02 Gonzales maria rosario Jugueria

Estetica

Locales Nombre titular Rubro

Local 7B 1 Erika Estetica

local HO3 Naykelis Estetica

local HO4 De la vega more alejandra Estetica
eugenia

local H23 Bryan quiroga Estetica

local 102 103 Miranda tominaga luis Estética

local 107 108 Cordova alzamora cinthya Cosméticos
elizabeth

local LO7 Azucena Estetica

local L10 Cordova alzamora cinthya Cosméticos
elizabeth

local MO3 Urribarri velazco loirelis tairid Estética

Local 2D Sinay Estetica

Local 4D Y 5D Bryan Estetica

Local 6D Ma angelica Cosmeticos
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Anexo 8: Analisis de fiabilidad de gestién de conocimiento
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Anexo 9: Analisis de fiabilidad de posicionamiento comercial
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